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PREFATA

Rar se intampla ca o lucrare scrisa de psihologi sociali sa-si
merite atit de bine titlul. Mai inti, pentru ca ea poate fi citita de
toata lumea. Apoi, fiindca se adreseaza tuturor, deci tuturor
oamenilor cinstiti (fiecare putindu-se recunoaste in acest califi-
cativ). In sfarsit, este vorba despre un tratat de manipulare: din
care invatam cum sa determinam pe cineva sa faca ceea ce vrem
noi (si poate, mai ales, cum suntem determinati noi insine sa
facem ceea ce altul doreste sa facem).

Cand reflectam asupra motivelor care-i determina pe oameni
sa se comporte diferit de felul in care s-ar comporta in mod spon-
tan, ne gandim imediat la relatiile de autoritate. Cand obtinem
ceva de la altul, aceasta se datoreste fara indoiala faptului ca
dispunem de o anume putere sau, cel putin, de mijloace de
presiune eficiente. Dar nu dispunem intotdeauna, neaparat, de
putere sau de mijloace de presiune. Din fericire, exista un numar
de cai ocolite pentru a determina o persoana sa faca ceea ce n-ar
fi ficut de la sine. Este tocmai ceea ce autorii califica drept teh-
nici de manipulare, tehnici care, pe de alta parte, sunt practicate
de noi toti, constient sau nu, in viata cotidiana. Aceste tehnici, ca
si analiza resorturilor care stau la baza lor, fac obiectul unui nu-
mar important de cercetari in psihologia sociala inca de la finele
celui de al doilea razboi mondial.

Vom vedea cum putem manipula pe cineva cu ajutorul teh-
nicilor cu nume atét de evocatoare ca ,piciorulin-usa“, ,amorsa-
rea“ sau ,usa-in-nas“.. Vom vedea, de asemenea, si de ce aceste
tehnici sunt eficace: acesta este obiectul teoriei angajamentului
(intelegind prin aceasta legatura care exista intre individ si actele
sale). Nu numai ca aceste tehnici ii determina pe oameni sa se
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supuna, dar ele ii determind la supunere de buna voie, pastrand
un puternic sentiment de libertate.

Nu trebuie sa credeti ca este vorba de arme noi oferite puter-
nicilor zilei pentru a se instala mai bine la putere. Cum au remar-
cat si autorii, de obicei, asemenea oameni n-au asteptat tratatul
de fata pentru a-si rafina tehnicile si metodele de manipulare si
din tratat ei nu vor invata, probabil, nici un lucru pe care sa nu-l
stie deja. Dimpotriva, manipularea raméine deseori singura
posibilitate lasata celor care nu pot obtine ceva prin exercitarea
puterii si nici opunindu-se fortei exercitate de altcineva. Mai
mult, cu siguranta ca nu ignorind aceste tehnici de manipulare,
pe care altii nu se sfiesc sa le foloseasca, deliberat sau nu, vom
putea sane aparam impotriva lor: cea mai buna cale de a evita si
fii manipulat sau de a manipula in cunostintd de cauza este,
bineinteles, cunoasterea principiului acestor tehnici.

Acest text mi-a produs o plicere imensé prin umorul tonic pe
care-1 degaja, placere care probabil cd seamini cu cea a lui
Robert-Vincent Joule si a lui Jean-Léon Beauvois cand l-au scris.
Le multumesc. De asemenea, trebuie sa le multumesc, si impre-
una cu mine toti cei care imbratiseaza stiintele umane, si pentru
faptul de a fi aratat ca psihologii sociali pot contribui intr-un mod
demn de a fi apreciat la intelegerea practicilor cotidiene in care
suntem angajati neincetat.

Jean-Claude Deschamps

CUVANT INAINTE

In aceasti lucrare se vor prezenta o teorie (teoria angajarii) si
un ansamblu de fenomene (fenomenele de ,amorsare®,
piciorul-in-prag*, ,usa-in-nas“) bine cunoscute specialistilor in
domeniu.

Teoria si fenomenele aratd cum poate fi facut cineva sa-si
modifice comportamentul - si, mai ales, sa adopte atitudini la care
nu s-ar fi gandit - fara a se recurge la autoritate, nici la vreo
strategie de persuasiune, ci doar pe cai ocolite. Aceste fenome{le
au fost studiate experimental si realitatea lor nu mai este astazi
pusi la indoiala. in mésura in care ele pun in valoare manipularea
indivizilor, daca nu chiar a maselor, inainte de a lua decizia de ale
face cunoscute, a trebuit sa raspundem unei probleme de
deontologie: daca ele pot constitui baza practicilor de manipulare,
nu ar fi mai intelept sa nu vorbim despre ele? Am trangat. Cum
nici obscurantismul si nici pudibonderia nu sunt niciodata solutia
unei probleme deontologice, am considerat ca e mai binev sa
spunem lucrurilor pe nume (ca dovada si titlul lucrarii!) si sa le
aratam in adevarata lumina.



INTRODUCERE

Imaginati-va ca va plimbati pe bulevardul Paul Vaillant
Couturier si aveti nevoie de un franc pentru a da un telefon. Poate,
daca depasiti acea falsa pudoare care ne impiedici uneori si
apelam la altii pentru a iesi dintr-o incurcitura, vi veti gindi ca cel
mai simplu ar fi sd opriti un trecator si sii cereti aceasti suma.
Riscati sa fiti deceptionat si sa gasxtl 0 persoana prea putin servia-
bild. Totusi, daca, in loc s cereti un franc, ati intreba cét este
ceasul, fara indoiala ca vi s-ar raspunde pe loc; atunci, urmati acest
sfat: incepeti prin a intreba cat e ceasul, ceea ce nu vi se va refuza,
apoi, inainte ca individul sa plece, spuneti- ci trebuie si telefonati
cuiva si aveti nevoie de un franc. Va putem asigura ci, procedand
astfel, veti avea mai putine sanse de a fi deceptionat de egoismul
semenilor dumneavoastra.

Un cercetator american (Harris, 1972)1 a comparat cu exacti-
tate eficacitatea acestor doua moduri de a proceda pentru a obtine
echivalentul unui franc francez (in dolari, bineinteles) de la locui-
torii unor orase americane. Cind cererea era formulata direct,
numai o persoana din 10 accepta sa dea suma cerut3, dar de patru
ori mai multe persoane dadeau banii atunci cAnd anchetatorul
intreba inainte cit este ceasul. Cercetatorii care realizeazi astfel
de experimente (este vorba despre psihologii sociali) au, in gene-
ral, destui bani. Sa presupunem chiar ci acestia restituie
trecatorilor banii pe care i-au extorcat in beneficiul stiintei... Evi-
dent, ei realizeaza aceste experimente pentru a demonstra autenti-
citatea unor consideratii destul de savante. Prin urmare, nu fac

1. Casa nu ing‘reuném textul in mod inutil, nu vom evoca in aceasta lucrare decat
un numar restrans de experiente. Subliniem totusi ca nu vom prezenta decat

experiente relevante pentru curentele importante ale cercetirii st deci care au
fost publicate.
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decAt sa furnizeze o tehnica pe care dumneavoastra o puteti folosi
tn fiecare zi pentru a obtine de la altul ceea ce nu puteati avea prin
mijloace directe, sau in orice caz, nu cu aceeasi usurinta. Or, sa
obtii de la cineva sa adopte o conduita (in cazul de fata, sa dea un
franc) pe care ar fi preferat sa nu o urmeze - si pe care n-ar fi
adoptat-o la o simpla cerere directa —, spunind lucrurilor pe
nume, inseamna manipulare. Tot o forma de manipulare, de
exemplu, este sa o determini pe Doamna O. sa comande doua
dopuri mecanice, sase suporturi de servetele si o duzina de
scrumiere—gigogneZ, ceea ce nu i-ar fi trecut niciodata prin cap
fnainte de a fi completat talonul de participare la marele concurs

- cu premii al complexului Cei Trei Dalmatieni, care pune in joc in

anul in curs formidabila suma de 50 de milioane, o limuzina
ultimul model si o saptamana de vacanta pe plajele dalmate.

intalnim astfel in aceasti disciplini experimentald care este
psihologia sociald3 un numar mare de lucrari in care, sub un
pretext sau altul, cercetatorii determina oamenii sa se comporte
in totala libertate in mod diferit de cum s-ar fi comportat spontan,
cu ajutorul tehnicilor pe care le putem considera drept adevarate
tchnici de manipulare. Studiul lui Harris amintit mai sus este
doar un exemplu dintre multe altele. Aceste cercetari sunt
pasionante fiindca vizeaza in mod direct viata noastra cotidiana.
De fapt, nu exista decit doua moduri eficiente de a obtine de la
cineva comportamentul dorit de noi: exercitarea puterii (sau a
raporturilor de fortd) si manipularea. )

Prima este considerata indeobste fireasca. In general, un
functionar gaseste ca este normal sa execute ce ii cere seful, sau
un student sa corespunda exigentelor profesorilor sai. In aceeasi
ordine de idei, un ostatic va scrie sub amenintare un text laudativ
la adresa répitorilor sai. In astfel de cazuri, poti obtine ceva de la
oricine pentru ca dispui de forta sau de mijloace de presiune, sau
de améndoua in acelasi timp. in astfel de cazuri, persoana
LSupusa“ are insa constiinta existentei unei situatii in care se
uctioneaza prin intermediul puterii sau a existentei unui raport de
forta, chiar daca se intAmpla sa gaseasca indreptatite cererile care

2. Scrumiere din ce in ce mai mici care intra una in cealalta. 5
3 A nu se confunda cu psihosociologia care este mai cunoscuta (poate pentru ca
este mai putin experimentala).

e
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ii sunt adresate sau sa considere interesant si util lucrul care se
asteapta de la ea. Intr-o lucrare anterioars, ani numit rationalizare
pro_cgsul psihologic care conduce oamenii si recunoasci drept
legitime comportamentele smulse prin exercitarea fortei
(Beauvvois si Joule, 1981). In astfel de situatii exercitiul putérii
este trai't ca atare de unii sau de altii. Din ﬁefericiré, nu toata
lume:a dispune de indeajuns de multa putere sau de mijloacele de
presiune necesare pentru a obtine ceea ce doreste de la altul.
Spiritele pesimiste avanseazi ideea ci existi numai o minoritate
care di.spune de putere. Asta inseamna ci marea majoritate a
oaxpemlor nu asteapta nimic de la nimeni? Ba da, fireste. Mult
mai de§ decat se recunoaste, asteptim un comportamerit anumit
(avanta]o§ pentru noi!) de la oameni asupra carora nu avem nici
putere, nici mijloace de presiune. E posibil s dorim si- vedem
pe patronul nostru comportindu-se contrar obiceiurilor sale

Bineinteles, putem actiona atunci printr-o simpl cerere apelénci
poate la argumente sau folosindu-ne de seductie. Dar, sa recu-
noaste;m ca strategiile argumentatiei sau ale seductiei necesiti
anumltg competente sau atribute cit de cit Speciﬁ;:e. Sa argu-
mentezi tine de o arta dificila si nu seduce oricine doreste s o
fac.a. De altfel, este recunoscut faptul ca aceste compe’tente si
atribute necesare persuasiunii si seductiei sunt in cea mai mare
parte unul din principalele privilegii ale celor cu pozitii sociale si
cu un statut confortabil: daca, in mod curent, un director generél
reuseste s fie impunator, il convinge sau il seduce pe unul sau
pe altul dintre subordonati, mult mai rar se intimpli invers. De
aceea, argumentatia si seductia nu sunt pentru omul de pe strada
metodele cele mai sigure de a-si atinge scopurile.

Ce ?ltceva s faci in acest caz, daca nu si manipulezi? Manipu-
larea ramane, in fond, ultima salvare de care dispun cei lipsiti de
putere sau de mijloace de presiune. Ea mai prezinta si avan;cajul
de a nu parea ce este si de a da celuilalt sentimentul de libertate
ceea ce nu este deloc neglijabil, cum ar parea la prima vederei
Putem parvia ca trecatorii americani care au dat echivalentul unui
franc, dupa ce au spus cét este ceasul, n-au avut sentimentul de a
fi fost obiectul unei agresiuni insuportabile la adresa autonomiei
lor. de (}ecizie sau a libertatii lor de actiune. Se poate presupune
chiar ca nici unul dintre ei nu s-a gindit ca simplul fapt de a fi
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spus cat e ceasul l-a condus, aproape imediat, sa dea dovada de
generozitate. Deci, oamenii se supun (pentru ca fac ceea ce altii
hotirisc sa facad), dar o fac in totala libertate; supunerea lor este
liber consimtita. Si toata lumea e multumita: manipulator si mani-
pulat. Chiar daca nu va deveni fericita castigatoare a marelui pre-
miu, Doamna O. va fi intotdeauna incintata ci are doua dopuri
mecanice, sase suporturi de servetele si acea duzina de scru-
miere-gigognes care fi distreaza pe prietenii sai. Fara indoiala, va
crede chiar ci a facut o afacere buna. in ceea ce-l priveste pe
directorul comercial de la Cei Trei Dalmatieni, el va fi bucuros
s-0 aibd pe Doamna O. printre noile sale cliente. Iatd cum, fara a fi
perceputa ca atare, manipularea satisface pe toata lumea!

Poate din acest motiv, de mai multe decenii, oamenii care
dispun de putere au invétat la diferite seminarii sa insoteasca
exercitarea puterii de cateva tehnici care, privite de aproape,
provin din manipulare. Daca recurgerea la un mod democratic de
comands intr-un atelier, sau introducerea unei metode de decizie
in grup, sau punerea in functiune a unor cercuri de calificare sau
a unor grupuri de expresie, deci daca toate aceste panacee ale
managementului modern n-au putut modifica fundamental mer-

- sul intreprinderilor, nu se datoreaza cumva faptului ca oamenii

reusesc cel mai adesea si  hotarasca“ sa faca ceea ce in alte
timpuri li s-ar fi impus cu forta?

Un teoretician al managementului ne marturisea ca foloseste
dou tipuri distincte de argumentatie pentru a-si vinde stagiile de
formare pentru cadre de conducere sau pentru animarea gru-
purilor. Maistrilor le propunea sa acceada la un mod de comanda
mai uman si mai adaptat noilor motivatii ale muncitorilor, mai
responsabil, jucand cartea autonomiei. Cu totul altul era discursul
siu care viza sefii. Acestora din urma le propunea un mod de
gestionare a potentialului uman pentru care putea garanta ca nu
modifica in esentia comportamentul subalternilor, dar care
prezenta avantajul de a da oamenilor sentimentul ca au hotarat
singuri ceea ce au de facut, fapt care constituie cel mai bun
mijloc de a stabiliza rpodurile de functionare a intreprinderii.

gz
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* * *k

De fapt, in acest joc, pedagogii au luat-o inainte. Nu se
gindesc ei de multe secole la cel mai eficient mod de a impune,
fara a lasa aceasta impresie, invataminte cerute de evolutia
sociala a stiintei, tehnicii sau a moravurilor (cu atit mai putin cu
cét acestea nu mai sunt impuse de programele scolare)?

Exercitiul puterii este interesat asadar sa imprumute din
manipulare, aceasta nefiind, cum se pretinde prea adesea,
apropiata practicilor dismulate ale unor indivizi dubiosi: interme-
diari necinstiti, avocati clandestini sau politicieni fara scrupule.
De aceea, este curios ca nici o lucrare de limba franceza n-a pro-
pus publicului o trecere in revista a acestor tehnici de manipulare
pe care le studiaza psihologii sociali inca de la sfarsitul celui de-al
doilea razboi mondial, si pe care le practica, mai mult sau mai
putin constient, fiecare dintre noi, in viata de toate zilele, fie ca
suntem vanzator, pedagog, parinte, politician sau cersetor.

Pentru a umple aceasta lacuna, ni s-a parut interesant, daca nu
chiar util, sa propunem cititorilor nespecialisti acest mic tratat de
manipulare. De altfel, nu este exclus ca si specialistii sa gaseasca
aici multe lucruri interesante, cu atdt mai mult cu cat cercetirile
asupra problemei in discutie, in cea mai mare parte anglo-saxone,
au fost neglijate de academia noastra. Or, nu e deloc rusinos sa te
straduiesti sa intelegi cum si de ce anumite tehnici iti permit sa
determini oamenii sa faca exact ce se doreste de la ei. Exista
chiar o anume pudoare in a intoarce privirea de la un cAmp de
cercetare atat de legat de viata cotidiana.

Convinsi ca marea majoritate a oamenilor cinstiti sunt mai
putin pudibonzi decat multi dintre academicienii nostri, supunem
acest mic tratat atentiei a trei tipuri de cititori (cu toate ca ar mai
putea fi si un al patrulea):

— Celor pe care notiunea de manipulare nu-i sperie deloc.
Acestia stiu cu siguranta ca manipularea este deseori singurul
mod de care dispun oamenii lipsiti de putere pentru a obtine ceva
de la altii. Si probabil mai stiu ca, daca manipularea o poate
determina pe Doamna O. sa comande ceva la Cei Trei Dalmatieni
sau sa accelereze ritmul la locul de munca, ea riméane o cale
folositoare pentru a se opune puterii, cAnd aceasta devine
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excesiva sau nu mai satisface pe nimeni. Ei stiu ca a renunta la}
manipulare inseamna uneori sa renunte la eficienta unei actiuni
militante, daci nu cumva la orice speranta de schimbare. Acesti
cititori vor aprecia ca in micul tratat gasesc cateva instrumente d?
actiune si ca el ii ajuta sa inteleaga implicatiile folosirii respecti-
velor instrumente. ‘ ' .

— Celor pe care manipularea ii face sa tremure. Acestia consi-
dera, fara indoiala, ci folosirea puterii, cdnd o avem, e.s.te unicul
mod legitim de a obtine ceva de la altii si ca oamenii care nu
dispun de putere trebuie sa apeleze la strategii costlsltvoare si
aleatorii4, cum ar fi persuasiunea si seductia. Numai ca, dupa
exemplul marilor umanisti, ei cred ca modul cel mai indlcatvde a
obtine ce vrei de la ceilalti este sa-i faci sd gindeasca (sa
analizeze?), astfel inct sa descopere prin ei insisi ca lucru.l ce?l
mai bun este acela de a face pe plac cuiva. Si acestor VCitltOI‘l,
tratatul de fatd le poate fi de mare folos. Ei vor putea invata cum
s4 nu se lase manipulati si, indeosebi, daca detin putereg, cum sa
fie precauti si sa nu-i manipuleze ei pe altii in mod excesiv. _

— Celor pe care notiunea de manipulare i lasa indiferenti, dz?.r
care doresc sa inteleaga comportamentul oamenilor si psihf)logu}
lor. Celor care sa intreaba de ce atatia oameni se hotérasc. sa
cumpere un robot de bucatarie, de care s-ar fi putut foarte bxr.le.
lipsi, sau o enciclopedie in mai multe volume pe care n-0 vor citi
niciodati, acelora care se intreaba de ce au acceptat sa deﬁ
alaltiieri bani persoanei care a pledat cauza orbilor in. fatg usii
apartamentului, sau de ce au consacrat, ieri, trei ore din tlmgul
lor liber pentru un curs de specializare a carui finalitate nu o vad.
Acestor cititori, cunoasterea tehnicilor de manipulare le va aduce
cAteva raspunsuri noi si, poate, neasteptate.

.

4. Ne putem de altfel intreba daca acestea nu sunt tolerate tocmai pentru ca sunt
costisitoare si mai ales aleatorii.



CAPITOLULI

CAPCANELE DECIZIEI

Prindeti hotul

Doamna O. este, in general, singura joia. Cand vin zilele fru-
moase, i se intdmpla sa profite de orele libere si sa mearga la
plaja. Dupa ce inoata mult, savureaza fructe de mare pe terasa
unui mic restaurant de pe malul marii. In aceasti joi a lunii iunie,
zi deosebit de calduroasa si insorita, iat-o urméndu-si obiceiul.
Ziua se anunta dintre cele mai placute: lume putina pe plaja, briza
usoara, apa limpede. LAnga ea, o tAnara, cu urechea lipita de tran-
zistor, asculta o emisiune muzicala. Doamna O. simte nevoia sa
se racoreasca. Cand se intoarce sa se aseze pe prosopul de baie,
dupa ce inotase vreun sfert de ord, este martora unei scene mai
rar intdlnite pe acea plaja. Vecina sa, vrand cu siguranta sa se
racoresca si ea, a lasat tranzistorul nesupravegheat si un necu-
noscut tocmai umbla la el, cu aerul ca ar cauta un alt post.
Individul are vreo treizeci de ani si pare sigur pe sine. Arunca o
privire furisa jur-imprejur si apoi se-ndeparteaza, fara graba, dar
hotarét, cu obiectul sub brat. Doamna O. n-a pierdut nimic din
aceasta scena si, probabil, nici alti vilegiaturisti n-au fost inselati
de manevrele tipului. Totusi, nimeni nu a reactionat, nici ea, nici
ceilalti. Doamna O. ridica din umeri si aprinde o tigara, putin
nervoasa: ,Hotar4t lucru, isi zice, nu mai poti face o baie in
liniste!”.

Ora sapte seara. Doamna 0. a sosit destul de devreme pentru
a ocupa una dintre mesele bine plasate, care-ti permit sa iei cina
cu ochii spre larg. Terasa restaurantului incepe sa se umple.
LScuzati-ma“. Tanara care se adreseaza Doamnei O. are un
puternic accent strain.
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- Trebuie sa dau un telefon, va rog, n-ati vrea sa va uitati o
clipa si la valiza mea?

Doamna O. nu poate refuza.

- Desigur, cu placere, raspunde ea masinal, aproape fara sa
ridice privirea din platoul cu stridii.

Cinci minute mai tarziu, Doamna O. are serioase motive de
neliniste din cauza unui individ care s-a asezat langa valiza. Neli-
nistea sa nu este fara temei. Chiar daca necunoscutul are un aer
inocent, iata- in picioare, cu valiza in mana.

— Prindetil! striga deodata, sarind in urmarirea lui.

Ne vom mira, fara indoiala, ca aceeasi persoand, in doua situa-
tii asemanatoare, care implica doua delicte de aceeasi natura,
apropiate in timp, poate reactiona intr-un mod att de diferit: asis-
tand pasiva la prima scena, dar intervenind cu vigoare si hotarare
in a doua situatie. Din doua, una: ori Doamna O. este inconsec-
venta in actele sale, ori intAmplarea pe care v-am povestit-o nu este
plauzibild. De fapt, ne place sa consideram ca oamenii au, in po-
fida circumstantelor, un comportament stabil. Pentru a ne con-
vinge de acest lucru, ne vom referi la definitia data de psihologi
notiunii de personalitate. Personalitatea este definita drept ceea ce
ne permite sa intelegem de ce oamenii se comporta diferit unii
fata de altii in aceeasi situatie (de exemplu, intervenind sau nu
pentru a prinde un hot) si de ce au tendinta sa aiba acelasi com-
portament in situatii comparabile.1

Astfel, ne-am fi asteptat, dupa ce am vazut-o pe Doamna O.
asistand pasiva la scena de pe plaja, s-0 vedem comportandu-se la
fel in restaurant. Dar, la fel de bine, cineva care a observat reactia
prompta a Doamnei O. in restaurant ar fi surprins sa afle ca
acelasi personaj asistase fara sa reactioneze in vreun fel la furtul
unui tranzistor pe plaja, cAteva ore mai inainte.

Este adevarat ca notiunea de constanta comportamentald ne
simplifica mult viata. Nu ne permite ea, oare, cunoscand modul
de reactie din trecut al oamenilor, sa facem previziuni folositoare
asupra conduitei lor viitoare?

1. [ata de exemplu o definitie din cele mai clasice. Personalitatea este definitd de
Child (1968, p. 83) ca, ,un ansamblu de factori interni mai mult sau mai putin
stabili care fac comportamentele unui individ constante in timp si diferite de
comportamentele pe care o alti persoana le poate manifesta in situatii
asemanatoare.”
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Nu vom ezita, de pilda, sa recurgem la serviciile vecinului de
palier, care s-a ocupat cu amabilitate de caine si saptaména
trecuta, dar vom evita de acum inainte sa cerem ceva locatarului
de la primul etaj care, pretextind o criza de rinichi, a refuzat sa
ne ajute sa coboram masina de spalat la subsol.

De altfel, practicile de angajare se bazeaza pe aceasta notiune
de constanta comportamentald. Daca, in general, un patron se
informeaza asupra conduitei profesionale a unui candidat la un
post de conducere, fireste ci o face pentru a deduce in ce masura
el va fi sau nu un cadru eficient la noul loc de munca. Tot asa,
cand, intr-un cabinet de testare, un psiholog observa modul in-
care un candidat sta in fotoliu sau raspunde intrebarilor sale puse
in timpul interviului de angajare, incearca sa prevada reactiile
acestuia in situatii concrete de lucru.

Aceste exemple, a caror importanta sociala nu scapa nimanui,
ilustreaza in ce masura recurgerea la principiul constantei com-
portamentale este utila pentru cei care vor sa prevada sau, pur si
simplu, sa inteleaga comportamentele umane. Sesizam atunci
mai clar tulburarea noastra constatind usurinta cu care Doamna
0. a putut abdica de la principiul constantei. Aceastd inconstanta
nu trebuie, totusi, sa fie considerata ca reactia unei fiinte aparte, a
cuiva ale carui actiuni ar iesi din comun. Intr-adevir, sunt
nenumarate studiile de astazi care arata dificultatile, chiar imposi-
bilitatea care exista in a ghici comportamentul unei persoane intr-
o situatie data, pornind de la comportamentul dintr-o situatie
anterioara de aceeasi natura sau chiar pornind de la atitudinile ori
personalitatea sa. De exemplu, pentru a sti dacd un patron de
local ar accepta sau nu sa serveasca niste clienti de culoare, ar
trebui, daca oamenii ar fi ,,constanti“, sd ne putem sprijini pe cel
putin trei tipuri de informatii:

- informatii cu privire la comportamentele sale ante-
rioare (n-a cedat locul in autobuz unei chinezoaice
insarcinate);

— informatii asupra atitudinilor sale (este rasist);

- in sfarsit, informatii despre personalitatea sa (este
autoritar si intransigent). _

Or, din numeroase observatii si experimente, reiese clar ca
valabilitatea previziunilor ce pot fi facute pe baza celor trei tipuri

TRATAT DE MANIPULARE 15

de informatii este destul de apropiata de valabilitatea celor pe
care le-am face daca n-am sti nimic.

Cercetatorii care realizeaza aceste observatii sau aceste expe-
rimente ne dezvaluie cat este de riscant sa prevezi comporta-
mentul Doamnei O. la ora 7 seara pe terasa restaurantului facand
caz de felul in care a reactionat la ora 4 dupa-amiaza pe plaja, in
momentul furtului. Asta nu inseamna neaparat ca ei resping ideea
de constantd comportamentala si nici ca o pun la indoiala. S-ar
putea spune ca aceasta constanta este reala, doar ca nu poate fi
surprinsa decat pe vaste ansambluri comportamentale, decat
daci am cunoaste modul in care Doamna O. s-a comportat efectiv
in alte 10 astfel de situatii asemanatoare. Atunci, poate, am
constata ca Doamna O. are tendinta sa intervina intr-un furt, mai
des decat unii, dar mai putin decét altii.

Dar Doamna O. a adoptat la interval de citeva ore doua
comportamente diferite si faptul trebuie explicat. Cum se face ca
a intervenit in restaurant, in timp ce n-a reactionat pe plaja? Se
stie ca pentru a explica astfel de inconstante, unii psihologi fac
apel la notiunea de specificitate comportamentala, notiune care
traduce dependenta unui comportament de o situatie data. Dar
aceasta specificitate trebuie pusa in evidenta. In cazul de care ne
ocupam, este evident ca una din cele doua reactii ale Doamnei O.
isi gaseste originea in situatia in care se afla. $i noi stim in care,
din motive care par evidente. Daca Doamna O. a intervenit la
restaurant nu temperamentul si nici respectul pentru anumite
valori au impins-o sa reactioneze astfel (daca ar fi fost asa, de ce
nu a intervenit si dupd-amiaza), ci, pur si simplu, pentru ca ea
fusese angajata in acest sens.

Aceasta explicatie, oricat de simpla ar parea, nu este atit de
evidenta pe cit se crede. Dacd examinam cu atentie cele doua
situatii cirora Doamna O. a trebuit sa le faca fata succesiv (la
plaja si la restaurant), vom constata ca nu se disting intre ele
decét printr-un simplu ,da“, ca raspuns la o cerere greu de refu-
zat. Deci, nu dintr-o serviabilitate funciara a acceptat ea sa supra-
vegheze valiza citeva minute, ci fiindca nu putea proceda altfel.
Cine ar fi putut, in aceste circumstante, cu exceptia vreunui

2. fi recomandém cititorului interesat pe Mischel (1968) si pe Wicher (1969).
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inﬁoré_tor morocanos, sa refuze un mic serviciu cerut? Se vede
cum simplu ,da“, smuls incidental, poate sa ne conduca la un
Compoﬁgment cu totul altul decéit am fi avut in mod spontan.

Este important sa insistim asupra caracteristicilor obiective
ale acestei situatii si, indeosebi, sa stabilim o distinctie clara intre
ceea ce tine de forma si ceea ce tine de logica rapofturilor inter-
personale.

Din punct de vedere formal, cererea adresata Doamnei O. co-
respunvde unei intrebari (,n-ati vrea sa va uitati putin la valiza
mea, va rog?“) la care ea poate, bineinteles, sa féspu'ndé prin da
sau nu. Din acest punct de vedere, Doamna O. se afla in situatia
de a alege: ea poate accepta sau refuza sa satisfaca cererea cé—i
feste adresata. Nimic asemanator in ce priveste logica raporturilor
1ntem€:rsonale, cererea facutd Doamnei O. nefiind o intrebare, ci
0 rlvlga}minte — versiune egala cu un ordin - si mai mult’, )
rugaminte care nu poate fi refuzata.

‘Acesté conjunctie deosebita intre un nivel formal parand ca
so_hcvité decizia (sa raspunzi da sau nu) si un nivel social care im-
plica acceptarea unei cereri este caracteristica unei situatii pe
care 0 vom intlni pe tot parcursul acestei lucrari si pe caré am
num.lt—o supunere liber consimtita. Daca Doamna 0. poate avea
senpmentul de a fi hotarit liber sa aiba grija de valiza in absenta
vecinei sale, nu avea totusi de ales, de vreme ce oricine in locul éi
ar fi procedat 1la fel.

Poate ar fi bine, inainte de a continua, sa subliniem ca exem-
plul .Doamnei 0. nu este doar rodul imaginatiei noastre. Sursa
inspiratiei se afla in lucrarile unui cercetator american (Moriarty,
1975) care n-a ezitat sa plaseze subiectii experimentelor sale in
situatii destul de asemanatoare cu cele evocate de noi.

Intr-o prima experienta, experimentatorul, venit sa se instaleze
cu un tranzistor langa niste autentici vilegiaturisti care se bronzau
pe una din plajele New York-ului, le-a facut, inainte de a pleca si de
a abvandone} tranzistorul chiar pe nisip, una din propunérile
grrr}atoare. In primul caz (conditie angajament): — ,Scuzati-ma, voi
lipsi cAteva minute, puteti sa aveti grija si de lucrurile mele? Cum
este d.e .inchipuit, toata lumea a raspuns afirmativ. in cellalt caz
(conditie control), a spus: — ,Scuzati-ma, sunt singur si n-am
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chibrituri... n-ati vrea sd-mi dati un foc?* Dupa ce experimenta-
torul s-a retras, un (:omplice3 a furat tranzistorul.

in cazul conditiei angajament, 95% dintre vilegiaturisti au
intervenit pentru a prinde hotul, in timp ce in cazul conditiei
control n-au intervenit decat 20%.

intr-o experienti identicd, dar realizata intr-un restaurant,
tranzistorul fiind inlocuit de o eleganti geanta de piele, au fost
obtinute efecte si mai contrastante, in conditia angajament au
intervenit 100% din persoane in timp ce in conditia control n-au
intervenit decat 12,5%.

Pentru a intelege ponderea acestor rezultate, trebuie, inainte de
toate, eliminate citeva ipoteze comode care ar putea sa ne incurce.

Trebuie notat, in primul rind, ca in ambele situatii, conditie
angajament si conditie control, persoana ale carei reactii le stu-
diem si experimentatorul care joaca rolul victimei potentiale au
ocazia si schimbe cateva cuvinte. Deci nu se poate avansa ideea
ci persoanele angajate sunt mai inclinate sd prinda hotul, datorita
faptului ca au avut un prim contact cu vecinul lor. Mai mult, nu se
pot explica aceste rezultate nici presupunand ca in conditia
control oamenii nu au intervenit pentru ca nu stiau cd persoana
care s-a apropiat pe furis de tranzistor sau de geanta era un hot.
Cele citeva cuvinte schimbate au permis experimentatorului sa-i
incunostiinteze ca este singur. In sfarsit, nu se poate crede ca
persoanele din conditia angajament erau mai dotate si intervina
decat cele din conditia control, si asta pentru un motiv pe care
l-am invocat, chiar daca n-am insistat asupra lui: toate persoanele
cirora experimentatorul le-a cerut sa aiba grija de lucrurile sale
(tranzistor sau geantd) au acceptat, fara exceptie, sa o faca. Prin
urmare, este greu de considerat ca aceste persoane aveau
personalitatea cea mai putin pasiva si ca astfel prezentau mai
multe sanse sa intervina decét altele. Cum sa nu tragi concluzia
¢4 fiindca subiectii din conditia angajament au fost pusi sa
raspunda ,da“ la o intrebare la care nu se putea spune ,nu”, ei
s-au comportat, in cele din urma, total diferit de subiectii din
conditia control carora nu li s-a cerut nimic?

De aceea, rezultatele raportate de Moriarty, pe la mijlocul

3. Adici un ajutor al experimentatorului.

g
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anilor 1970, au condus mai departe decit s-ar fi putut crede la o
analiza grabita.

Revenind la Doamna O. si la inconstanta sa comportamentala,
vom admite deci ca simplul fapt de a fi raspuns afirmativ, la
restaurant, la o intrebare anodina, al carei raspuns se subinte-
legea de la sine, a constituit un factor de angajament, stimuland-o
sa intervina in situatia cunoscuta. Aici, ceea ce psihologii numesc
specificitate comportamentala este, la urma urmei, legata de un
concurs de imprejurari: Doamna O. a fost asezata aproape de
straina, i s-a adresat o rugaminte care putea fi adresata altcuiva...
circumstante care au condus-o sa se supuna cererii fara sa aiba

cel mai mic sentiment cd este presata sau constransa. La restau- -

rant, Doamna O. era sub inraurirea acestor circumstante si
promptitudinea cu care a reactionat inainte ca hotul sa dispara cu
prada decurge direct din acest fapt. Nu exista nici o indoiala ca,
daca straina nu i-ar fi cerut in mod explicit s&-si arunce ochii la
valiza sa, ea si-ar fi savurat stridiile, fara sa faca un caz din furtul
bagajului, cum de altfel s-a comportat si in situatia de pe plaja,
afisind astfel cea mai perfecta constantd comportamentald.

Dar, in fond, de ce, in absenta oricarei presiuni situationale
oamenii nu s-ar arata constanti?

Efectul de inghet

Asadar, in egala masura, supunerea dictata de logica relatiilor
sociale si prezentarea formala a unei cereri sub forma de
intrebare — intrebare care implica in aparenta exercitiul unei de-
cizii i al unei alegeri — caracterizeaza consimtaméntul Doamnei
O. pe terasa restaurantului si cel al subiectilor lui Moriarty carora
li s-a cerut sa pazeasca lucrurile altuia in absenta lui.

In discutia precedenta, am presupus ca dintr-un astfel de con-
simtamant decurgea in mod necesar actul de a se interpune
pentru a preveni furtul. Implicit, am admis ca, in masura in care
acceptasera sa supravegheze lucrurile experimentatorului in
absenta lui, vilegiaturistii newyorkezi sau clientii restaurantului
nu puteau, dupa exemplul Doamnei O., decét sa intervina daca se
ivea ocazia. Or, aceasta presupunere nu este intemeiata. Ne-am fi
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tranzistorului sau a gentii ar fi o constringere, tinand cont de
puternicele presiuni situationale, si ca oamenii observati de
Moriarty vor da putini atentie obiectelor incredintate. Am fi
gresit, de vreme ce comportamentul de interventie deriva din cel
de acceptare. De ce? O ipoteza, in acelasi timp simpla si generala,
merita sa fie avansati: oamenii au tendinta sa adere la ceea ce le
pare ca fiind propriile lor hotaréri si, deci, sa se comporte in confor-
mitate cu ele.

Trebuie sa- fim recunoscatori lui Kurt Lewin (1947) care a in-
sistat primul asupra acestor consecinte ale activitatii de decizie.
Nu este nevoie sa reamintim in detaliu experientele lui celebre in
care compara eficacitatea a doua strategii care vizeaza modifi-
carea obiceiurilor de consum ale gospodinelor americane (sa
cumpere carne ieftind in locul unor bucati consistente si de cali-
tate, lapte praf in loc de lapte proaspat etc). Ne amintim ca prima
dintre aceste strategii era explicit persuasiva, gospodinele erau
duse si urmareasca conferinte care laudau calitatea si binefa-
cerile noilor articole de consum.

A doua dintre strategii consta, cu ocazia unei experiente de
grup, in incitarea gospodinelor de a lua hotararea sa consume ace-
leasi noi produse. Superioritatea neta a celei de-a doua strategii
poate fi inteleasa in cel putin doua feluri. Mai inti, se poate pre-
supune ci experienta de grup este o masina de convingere mai
eficienta decat conferintele: daca gospodinele care au participat la
o astfel de experiente au consumat, in consecintd, mai multa carne
de calitate inferioara sau lapte praf decat celelalte se datoreaza
faptului ca, la sfarsitul sesiunii experimentale, erau mult mai
convinse de calititile economice si nutritive ale acestor alimente.

Desi perfect compatibila cu rezultatele obtinute, aceasta prima
interpretare nu intra in vederile lui Kurt Lewin. Autorul va avansa
o a doua, cladita pe notiunea de efect de inghet. Conform acestei
interpretari, superioritatea sedintelor de grup s-ar explica numai
si numai prin virtutile luarii unei decizii. [n alti termeni, daca
gospodinele puse in situatia de grup cumpara dupa aceea carne
de calitate inferioara sau lapte praf, aceasta nu se datoreaza faptu-

lui ca ele sunt mai convinse de valoarea acestor alimente, ci

utut gandi la fel i a - N v A .
P £ de bine ca acceptarea supravegherii pentru ca au fost conduse sa ia hotarirea de a actiona astfel.
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Deci rezultatele raportate de Moriarty confirma cu putere
intuitiile lui Lewin. Intr-adevar, putem ciuta in directiile cele mai
diverse ceea ce distinge subiectii din conditia de angajament, care
intervin, de subiectii din conditia control, care nu intervin. Putem
cauta, dar nu vom gasi nici o motivatie ideologica, nici motivatie
personologica, pe scurt, nimic care sa ne permita si spunem ca
subiectii angajati dispuneau la inceput de motive mai intemeiate
decét ceilalti de a fi atenti la lucrurile altcuiva si, mai ales, de a
interveni in caz de furt. Singurul element care fi distinge este
emiterea unui comportament prealabil, perceput ca o hotarare
implicita: sa supravegheze in absenta proprietarului un tranzistor
sau o geanta. O data hotarirea luata, subiectii adera la ea si i se
conformeaza indata ce se iveste ocazia. Tocmai aceasta idee de
aderenta la decizia luata traduce notiunea de efect de inghet.
Totul se petrece ca si cum hotarirea (cu precadere cand este
luata in grup) ar ingheta sistemul de optiuni posibile focalizand
individul pe comportamentul cel mai direct atasat deciziei sale.

Poate ca acest efect de inghet va aparea ca foarte banal, atit
de mult lasa impresia de natural, si chiar fundamental pozitiv: ca
oamenii actioneaza dupa cum au hotarat. Unde ar ajunge lumea
daca, dupa ce s-a luat decizia de a se comporta intr-un anumit
mod, oamenii s-ar ldsa dusi de un comportament diferit? Nu se
spune, de altfel, ca un om care se tine de hotarirea sa este un om
de caracter? Dar noi vorbim aici despre aderenta la insusi
comportamentul de decizie si nu la adeziunea la cauze bune sau
rele care sunt destinate sa orienteze acest comportament. Ceea
ce este deja mai putin obisnuit. De altfel, n-ar trebui sa vedem
decét partea buna a efectului de inghet, acelasi efect putind sa
elibereze comportamentele incontestabil disfunctionale, adeva-
rate pervertiri ale actiunii.

Lumea managementului ne va permite imediat sa dam o
prima ilustrare a unor astfel de pervertiri ale actiunii.

Un caz de management absurd

In mediul foarte serios al unei ,Business School® care for-
meaza cadre pentru America de maine, Staw a realizat in 1976 un
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experiment tulburator. Cativa studenti ai acestei scoli au fost
rugati sa se puna in locul unui cadru de conducere care trebuia
sa ia o importanta decizie financiara: sa afecteze un fond de
dezvoltare exceptional uneia sau alteia dintre filialele companiei
sale. In acest scop, li se punea la dispozitie un dosar despre com-
panie si situatia ei economica. O data luata aceasta hotarare, stu-
dentii erau invitati sa-si imagineze ca, dupa multi ani, aveau de
luat o a doua decizie. Acum era vorba despre repartizarea unei
noi sume de bani intre cele doua filiale ale companiei. Dar,
inainte sa ia a doua hotarare, studentii erau informati ca prima nu
daduse rezultatele scontate. Un nou dosar dezvaluia foarte
limpede faptul ca rezultatele economice ale filialei care benefi-
ciase de fondul exceptional nu se ameliorasera, ci, din contra,
erau dezastruoase.

Staw a constatat, in mod curios, ca in pofida informatiilor grai-
toare furnizate, elevii manageri aveau tendinta sa doteze mai bine
filiala careia 1i afectasera prima investitie si, astfel, sa adere la
prima lor decizie financiara.

Bineinteles, se poate obiecta ca acesti studenti nu sunt atit de
irationali pe cit s-ar crede. Fiecare stie ca nu exista o gestiune
sanatoasa decit atunci cind inchizi brusc ,robinetul“ dupa pri-
mele rezultate slabe. Aceasta obiectie este totusi fara baza. Staw a
realizat si un alt experiment in alte conditii care permite sa
consideram ca a doua decizie a studentilor era chiar rezultatul
strictei adeziuni la prima, si nu fructul intelepciunii. in acest al
doilea experiment, studentii trebuia sa-si inchipuie ca erau
obligati sa-1 schimbe pe directorul presupus a fi murit intr-un
accident de avion. Acest director hotarase, cu cétiva ani in urma,
sa afecteze fondul exceptional de dezvoltare uneia dintre filialele
companiei. in consecint3, studentii nu aveau dect si ia o a doua
decizie financiara constind in repartizarea unei sume de bani
intre cele doua filiale.

Dupa exemplul studentilor din primul experiment, ei erau
informati ca performantele filialei care beneficiase de fondul
exceptional de dezvoltare erau nesatisfacatoare. Cum am lasat de
inteles, Staw a constatat ca studentii nu aderau deloc la decizia
luata de vechiul director mort in accident: cu bun simt, ei afectau
mai putini bani filialei care facuse obiectul dotarii initiale.
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Deci acesti studenti erau, contrar celorlalti, capabili sa utili-
zeze rational informatiile care le fusesera furnizate, cu riscul de a
reveni asupra unei hotarari financiare anterioare, stopata de data
asta, de altcineva.

Fara indoiala, rezultatele obtinute in acest experiment vor per-
mite sa intelegem mai bine interpretarea in termenii de efect de
inghet la care am recurs pentru a explica comportamentul subiec-
tilor angajati in experimentul lui Moriarty. Ele arata ca, dupa
luarea deciziei (justificate sau nu), oamenii au tendinta sa o
mentina, chiar daca nu ar avea efectele asteptate. lata in ce ma-
sura efectul de inghet este tributar insusi actului de decizie si nu
unei ratiuni care ar motiva acest act. in sensul acesta, este foarte
simptomatic faptul ca studentii in economie din experimentul lui
Staw mentin o hotarare financiara anterioara in ciuda informa-
tiilor care pun in discutie temeiul motivelor care ii determinasera
sa o ia. Suntem in fata unui proces relativ specific care consta in
angajarea in mai mare masura intr-o actiune care s-a dovedit
infructuoasa. Exista obiceiul, dupa Staw, de a numi escaladarea
angajamentului (escalation of commitment) aceasta tendinta pe
care o manifestd oamenii de a se ,agata“ de o hotarare initiala
chiar daca ea este foarte clar pusa sub semnul intrebarii de catre
fapte.

Trebuie sa stii cand sa spui ,stop”

Fenomenul escaladei angajamentului ne-a aratat ca deciziile
economice, chiar atunci cind sunt luate de viitori manageri, s-ar
putea dovedi foarte putin rationale. Psihologia sociala experimen-
tala ne descrie alte fenomene care tin de o astfel de adeziune la
decizie, care nu reabiliteaza citusi de putin notiunea de rationali-
tate. Ne oprim la doua dintre ele, susceptibile de a ne ajuta sa
intelegem mai bine cAteva rateuri din viata noastra cotidiana: este
vorba despre fenomenul de cheltuiala inutila (sunk cost) si de
capcana ascunsé (entrapment).

Peripetiile Doamnei O. intr-una din seri care va ramane mult

timp gravata in memoria ei ne vor permite o prima intelegere atat
a unuia cét si a celuilalt dintre aceste fenomene.
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Masa era catre sfarsit, cind Doamna O. si cumnata ei se
intrebau cum sa-si termine seara. Ezitau intre o importanta
intalnire politica si vizionarea ultimului film al unui cineast la
moda. Atractia intAlnirii politice consta in cuvéntarea, in jurul orei
22, a Domnului Michel Bréde care trebuia sa fixeze strategia si
obiectivele viitoarei campanii electorale a M.U.L.D. (Miscarea
Uniunii Liberale Dalmate). Ispititoare mai era si probabilitatea de
a- intilni aici pe Alphonse si Antonin, camarazi de distractie cu
care nu te plictisesti niciodata. In ceea ce priveste filmul Jin nu-
mele robei“, el prezenta dificultatile de a introduce tinerele infir-
miere in structurile spitalicesti dalmate. Cruda alternativa! Daca
au optat pentru film, nu s-a datorat faptului ca in acea seara cum-
nata Doamnei O. facuse rost de o invitatie. Iata-le deci vizionand
un film dintre cele mai plictisitoare: scenariu sters, dialog insipid,
muzica stridenta.

Foarte repede, cumnata Doamnei O. a constatat ca era ridicol
sa mai piarda timpul acolo, discursul Domnului Bréde tocmai
trebuia sd inceapa. Doamna O. insa, care isi platise biletul, a
raspuns ca o astfel de concluzie este prematura si ca, dupa opinia
sa, actiunea filmului nu va intirzia sa se contureze. Astfel, dupa
multe tergiversari, Doamna O. a vizionat singura filmul, pana la
capat, desi sférsitul a fost la fel de oribil ca si inceputul.

Orele 23 si 30 de minute. Doamna O. asteapta ultimul autobuz
care, dupa ceasul bisericii Santa Lucia, are deja cinci minute in-
tarziere. Ea pierde ocazia sa opreasca primul taxi liber care trece
prin fata statiei. «Va veni el pana la urma» suspina ea gandindu-se
la autobuz. Farurile unui alt taxi lumineaza primele picaturi de
ploaie. E trecut de miezul noptii si Doamna O. se intreaba daca
nu cumva este mai indicat sa se intoarca acasa cu taxiul. ,Nu“, isi
spune ea, ,autobuzul va sosi in doua-trei minute. Poate este
blocat in piata Philippe Duroy“. Istovita, uda si nervoasa, Doamna
0. a ajuns, in sfarsit, acasa. Ceasul arata ora unu noaptea sau cam
asa ceva. S-a intors pe jos. Culmea ironiei: cumnata sa, Alphonse
si Antonin incheiau, cu muzica, o seara incAntatoare.

In mod evident, Doamna O. si-a stricat seara: mai intii s-a
incapatanat sa urmareasca pana la capat un film oribil, cand ar fi
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putut participa la intilnirea politica pasionanta. Apoi, involuntar,
si-a impus un mars lung pe ploaie, cind ar fi putut sa ia taxiul si
sa se intoarca acasa confortabil. Prima dintre aceste ratari ne
arata ce inseamna o cheltuiala inutild, iar a doua, cum functio-
neaza o capcana ascunsa.

Arkes si Blumer (1985) au condus un experiment deosebit de
ilustrativ pentru fenomenul de cheltuiala inutila. Citiva studenti
trebuia sa se imagineze in situatia urmatoare: platind 100 de
dolari pentru un week-end la schi in Michigan si 50 de dolari
pentru un week-end tot la schi, dar de la inceput mai promitator,
in Wisconsin, isi dadeau seama cu stupoare ca este vorba de
doua rezervari pentru acelasi week-end. Sumele neputind fi
rambursate, trebuia sa aleaga. Vor merge sa schieze in Michigan
(cu 100 de dolari) sau in Wisconsin (cu 50 de dolari), stiind ca
sejurul din Wisconsin era mai atragator.

Un consumator rational ar alege, evident, week-end-ul in Wis-
consin. Banii pentru cele doua week-end-uri fiind oricum cheltuiti,
acest consumator se afla in situatia unuia care trebuie sa aleaga
din doua posibilitati care-l costa la fel: 100 de dolari + 50 de dolari,
egal 150 de dolari. Inteligenta ii spune sa aleaga varianta care
prezinta cele mai multe avantaje pentru el. De altfel, este ceea ce
presupun si teoriile economice. Aceste teorii prevad un factor de
decizie rational care, cunoscind costurile si beneficiile unei
actiuni posibile, nu va intirzia sa opteze pentru cea care cores-
punde utilitatii sau interesului maxim. Acelasi rationament ar fi
trebuit s-o determine pe Doamna O., care a inteles ca filmul o
plictisea si ca nu putea sa-si recapate banii pe bilet, sa decida, ca si
cumnata sa, sa profite cel putin de ultima intilnire politica
organizata de M.U.L.D. si de intalnirea cu cei doi cheflii amuzanti,
ocazie pe care nu trebuia s-o rateze.

Studentii interogati de Arkes si Blumer nu s-au aratat mai
rationali decit Doamna O. de vreme ce, impotriva oricdrei logici,
majoritatea lor (54%) au optat pentru Michigan, adica pentru
week-end-ul cel mai scump, si nu pentru Wisconsin, adica pentru
week-end-ul cel mai promitator.

Putem deci defini fenomenul de cheltuiala inutila: drept
fenomenul care apare de fiecare data cind un individ raméane la o
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strategie sau o linie de conduita in care a investit in prealabil '
(bani, timp, energie), in detrimentul altor strategii sau linii de \
conduita mai avantajoase.

Este ca si cum v-ati stradui sa terminati o sticla de vin Pom-
mard 1949 trezit, decat sa goliti o alta din vinurile acelea de tara,
pe care, desi nu sunt de cea mai buna calitate, le beti cu placere
in fiecare duminica. Si in acest caz ne obligam sa urmam cursul
unei actiuni in care am investit mult (un Pommard 1949, deci
intr-o decizie anterioara costisitoare, neglijind in felul acesta
oportunitati mai satisfacatoare.

Capcana ascunsa nu se distinge fundamental de cheltuiala
inutild. Ca si escalada angajamentului, ea porneste de la acea ten- .
dintd pe care o au oamenii de a persevera intr-o actiune in deru-
lare, chiar daca aceasta devine neobisnuit de costisitoare sau nu
ne mai permite sa atingem obiectivele fixate.

Sa ne imagindm jocul urmator: dispuneti de o miza de 400 de
franci si vi se oferd ocazia de a cistiga un jack-pot de 200 de franci.
Cum? In fata dumneavoastra avanseaza un contor cu ritmul de o
cifra pe secunda, pornind de la 1 si ajungand la 500. Veti castiga
jack-pot-ul de 200 de franci daci lasati contorul sa se roteasca pana
la o cifra X fixata dinainte, dar pe care n-o cunoasteti. In schimb,
ceea ce stiti este ca fiecare unitate va costa un franc, astfel incét
daca, din intAmplare, cifra X este una din ultimele o suta (deci cu-
prinsa intre 400 si 500), nu numai ca nu castigati cu ea cei 200 de
franci ai jack-pot-ului, ba chiar fi veti pierde si pe cei 400 de franci de
care dispuneati de la inceput. Normal, aveti posibilitatea sa opriti
contorul cand vreti, suma ram4nand castigata. Principiul jocului
este simplu: sansele de a cstiga jack-pot-ul cresc o data cu pier-
derile pe care acceptati sa le aveti, fiind de la sine inteles ca acestea
din urma pot s nu fie de ajuns, cu toate ca sunteti gata sa riscati
toata miza de 400 de franci.

In timpul unui experiment judicios, Brockner, Shaw si Rubin
(1979) au cerut subiectilor lor sa intre in acest joc. Totusi, ei aran-
jasera ca subiectii sd nu poaté ridica niciodata jack-pot-ul putand
astfel sa observe pana unde ar fi fost acestia gata sa mearga cu
pierderile. Intr-un astfel de joc, jucatorul este, de fapt, plasat intr-o
situatie destul de asemanatoare cu aceea a Doamnei O. care
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astepta ultimul autobuz. Fiecare cifra care apare, intocmai ca fie-
care minut ce trece, daca nu mareste cu nimic posibilitatea
obiectivi4 de atingere a scopului, lasa totusi impresia subiectiva ca
te apropii de el. Totul se petrece ca si cum individul ar fi prins in
capcana si el nu stie ce sa regrete mai mult: banii investiti sau
timpul pierdut, starea lui fiind accentuata de sentimentul ca se
poate afla in apropierea scopului propus.

Doi factori fac aceasta capcana ascunsa deosebit de redutabila.

Primul dintre acesti factori tine de faptul ca individul poate fi
angajat intr-un proces care va curge de la sine pana va decide el
insusi in mod activ intreruperea lui, daca individul se hotaraste
sa o faca.

In experimentul lui Brockner, Shaw si Rubin, contorul se
oprea céteva secunde din 40 in 40 de cifre. Intr-o prima conditie,
jucatorii trebuia sa spuna ,stop“ cAnd nu mai voiau sa continue.
Intr-o alta conditie, din contr, trebuia si spuna ,merg“ dupa fie-
care pauza, daci doreau sa joace mai departe. In prima conditie,
contorul pornea automat daca subiectul nu zicea nimic, in al doi-
lea caz nu pornea daca subiectul nu formula clar aceasta cerere.
E bine de constatat ca pierderile sunt mult mai importante in
prima conditie decat in a doua, adica atunci cand jucatorii «prinsi
in capcana» sunt confruntati cu un proces pe care ei au hotarat
sa- lanseze si care, odata luata decizia, se va desfasura in mod
inexorabil, fara interventia lor prompta (chiar cu posibilitatea de
a pierde totul). Jucatorii care pierd cel mai mult sunt cei care
trebuie sa spund ,stop“ si care nu stiu cind sa spuna. Invers,
jucatorii care trebuie sa spuna ,merg“ pentru a-si exprima dorinta
de a continua, si, prin urmare, care sunt determinati sa hotarasca
la intervale regulate continuarea sau oprirea jocului, sunt cei care
pierd mai putini bani. In concluzie, individul care s-a plasat intr-o
capcana ascunsa luind o hotarire initiala nu poate iesi decét
printr-o noua hotarare. Dar trebuie sa se iveasca ocazia. Din acest
punct de vedere, dispozitivul cel mai putin ,inselator” este acela
care obliga jucatorul sa analizeze in mod regulat ce a pierdut si ce

4. Acest lucru este bineinteles definit a priori prin suma de bani pe care subiectul e
gata sd o riste (daca subiectul e gata sa riste 100 de franci el are o posibilitate din
cinci sa obtina jack-potul) si nu depinde de pozitia contorului la un moment dat.
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a cAstigat si, in consecinta, sa decida continuarea sau oprirea
jocului. .

Al doilea factor care concureaza la eficienta capcanel ascunse
tine de faptul ca individul poate sa nu-si fixeze a priori limitele
investitiilor sale, de exemplu, sa decidd o data pentru totdeauna
ce suma arunca in joc sau cat timp va astepta autobuzul in statie
etc. In acelasi experiment, Brockner, Shaw si Rubin au const?tat
c4 subiectii carora li s-a cerut sa anunte initial suma aruncata in
joc au pierdut mai putini bani decat ceilalti, carora nu le-a fost
adresati aceasti cerinta. Este deci probabil ca, daca Doamna O.
ar fi fixat o limitd pana la care sa astepte cand a sosit in statie (d?
exemplu, sa nu treaca de miezul noptii), ea s-ar fi gandit sa
opreasca al doilea taxi. De aceea, cea mai buna metoda de a nu
cadea intr-o capcand ascunsa consta in a-ti propune de la incepu}
o limita peste care sa nu treci, un prag pe care sa nu-l depasesti.
in acest caz si numai astfel, pragul trebuie calculat pe baza unei
analize rationale a riscurilor si a beneficiilor potentiale fara ca
analiza in discutie sa fie ocolita, deoarece socotesti ca ai investit
prea mult pentru a nu continua in acelasi sens. .

" Se observi astfel conturandu-se o buna capcana ascunsa:

1) Individul a decis sa se angajaze intr-un proces de
cheltuire (bani, timp sau energie) pentru a atinge un
SCOp propus.

2) Indiferent daca individul este sau nu constient,
atingerea scopului nu este sigura.

3) Situatia se prezinta astfel incat individul poate avea
impresia ca fiecare cheltuiala il apropie mai mult de
scop.

4) Procesul se desfasoara numai dacé individul nu hota-
raste in mod activ intreruperea lui.

5) Individul n-a fixat la pornire o limita a investitiilor
sale. De aceea, poate pierde 400 de franci pentru a
incerca sa castige 200. De aceea, poate petrece mai
mult timp in aéteptarea autobuzului, decat daca s-ar fi
intors pe jos acasa.

-



28 RYV. JourLE & J].L. BEAUVOIS

De la impotmolirea in Vietnam
la factura unui garajist

Inca o data, am gresi daca am vedea in Doamna O. o femeie
natinga si incapabila de a evita capcanele cele mai mizerabile
care complica existenta. La fel am gresi daca am crede ca esca-
lada angajamentului, cheltuiala inutila sau alte capcane ascunse
nu se manifesta decat in laboratoarele aflate sub ochii cercetato-
rilor animati de spirit stiintific minutios si chinuitor. Aceste
fenomene se observa, in mod obisnuit, atit in gestionarea
generala a problemelor lumii, cat si in domeniul vietii zilnice.
Cateva exemple vor fi de ajuns sa ne convingem.

In 1965, subsecretarul de Stat al S.U.A., George Ball, ii propu-
nea presedintelui Johnson un raport consacrat unui fapt ce avea
sa devina foarte curand razboiul din Vietnam. in raport era scris
clar: ,De indata ce un mare numar de trupe americane vor fi an-
gajate in lupte directe, ele vor incepe sa inregistreze pierderi
mari caci sunt echipate nepotrivit pentru a lupta intr-o tara inospi-
taliera, ca sa nu zicem ostila. O data ce vom suferi pierderi insem-
nate, vom intra intr-un proces cvasi-ireversibil. Implicarea noastra
va fi asa de mare incit nu ne vom putea opri inainte de a atinge
obiectivele propuse, decét daca vom accepta o umilire nationala.
Din aceste doua posibilitati, cred ca va fi mai probabild umilirea
decéat atingerea obiectivelor noastre, dupa ce vom fi suferit
serioase pierderi“. (Mem. from George Ball to President Lyndon
Johnson, July, 1965, Pentagon Papers, 1971).

Dupa cum se observa, nu numai ca raportul lui George Ball
anticipa sfarsitul razboiului din Vietnam, dar il punea in garda cu
o uluitoare clarviziune pe presedintele Statelor Unite asupra
riscurilor unei escalade militare. Procesul acestei escalade nu
este prea diferit de ceea ce am descris mai inainte, cAnd am ara-
tat ca efectul de inghet putea, din lipsa de vigilenta, degenera in
adevarate denaturari ale actiunii. Ca si studentii lui Staw de la
»Business School“, Presedintele Johnson, in ciuda numeroaselor
avertizari din partea consilierilor sai, departe de a revizui o
strategie care se dovedea cu timpul tot mai aventuroasa, gasea,
din contra, noi motive pentru a-si mentine strategia. Nu suntem
atit de naivi ca sa consideram fenomenul escaladei
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angajamentului suficient pentru explicarea deciziilor unui
presedinte, fie el si al Statelor Unite. Dar faptul ca a trebuit sa fie
asteptat un alt presedinte pentru a se pune capat desfasurarii de
forte militare in Vietnam are darul de a pune pe ganduri.

Atat in chestiunile politice, cét si in cele militare, nu lipsesc
exemplele bune de escalada a angajamentului. Toti avem in me-
morie gustul electoral amar lasat recent de M.U.L.D. si prezidat
de Domnul Bréde. De ciand s-a angajat in strategia fixata de cel
de-al 13-lea congres, M.U.L.D. a pierdut - de ce sa ne ascundem
dupa degete? — in campaniile electorale mai mult de jumatate din
electorat. Aceastd stare de fapt ii nelinisteste pe numerosii sai
militanti de baza care ar dori refacerea din temelii a partidului.
Dar aceasta miscare de baza nu convinge deloc echipa conduca-
toare a M.U.L.D. care, intocmai Presedintelui Johnson sau a stu-
dentilor lui Staw, pare sa afle in esecurile sale politice argumente
noi pentru continuarea aceleiasi strategii: ,Daca electoratul aban-
doneazi regulat M.U.L.D., acest lucru nu se intAmpla din cauza
esecurilor conducatorilor, ci a zvonurilor difuzate zi de zi de presa
ori de catre cele 13 canale ale televiziunii de stat. Atunci, de ce sa
schimbam? Animozitatea din jur nu cumva dovedeste ca M.U.L.D.
este pe calea cea buna? Fara a fi mare prezicator, se poate spune
¢a linia M.U.L.D. seamana cu obstinatia americana in Vietnam. $i
aici, insa, este de asteptat ca o noua echipa sa vina la conducere
pentru ca efectele escaladei angajamentului sa poata fi stopate.

Ar fi total eronat sa se creada ca este de ajuns o decizie colec-
tiva impotriva acestor efecte si ca ele ramin apanajul exercitarii
solitare a puterii. Psihologia sociala experimentala ne-ar incita
chiar s ne asteptam la o accentuare a fenomenului escaladei
angajamentului in interiorul grupurilor. Experientele arata ca
acestea din urma au tendinta de a merge spre decizii extreme,
momente care implica riscuri mari si nu pot fi reduse la rezolva-
rea unor probleme aritmetice sau logice.

Se vorbeste de polarizare colectiva’ in privinta acestei tendin-
{¢, pe care cea mai mare parte a cercetatorilor o explica prin dilua-
rea responsabilitatii in situatia de grup. De aceea, este destul de

5 Citirorului interesat de acest fenomen ii recomandam un text al lui Willem Doise
(1984).
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tentant sa consideram ca o echipa va fi mult mai tributara efec-
telor escaladei angajamentului decit o singurd persoana care
decide. O astfel de consideratie nu trebuie sa ne lase sa credem ca
exersarea solitara a puterii este un panaceu. Exemplele de
dezechilibru a activitatii de decizie unica sunt multe si in acest
sens se pot gasi exemple graitoare din viata sociala sau din cea
politica. Astazi este dificil sa admiti ca luarea de decizii colective
permite evitarea dezechilibrelor la nivelul actiunii. Noi suntem
convinsi ca solutia se afla in impunerea anumitor dispozitive care
cer interventia mai multor persoane care hotarasc acelasi curs al
actiunii. Ne mai gandim ca nu trebuie ca aceeasi persoana, sau
grup de persoane, sa ia si hotardrile si sa evalueze si efectele in
vederea unei eventuale reorientari. Sa ne imaginam ca X a luat
hotarirea de a deschide, intr-un supermagazin, un raion de con-
fectii pentru barbati. Ar trebui atunci ca Y si nu tot X sa analizeze
rezultatele acestei operatii, ca sa decida continuarea sau abando-
narea ei. in aceeasi ordine de idei, sa ne imaginam ca X a prescris
un tratament medical. Din nou, judecarea efectelor acestui trata-
ment si oportunitatea prelungirii sale ar trebui sa apartind mai
curand lui Y, decét lui X.

Aceasta sugestie, desi elementara, implica deci schimbari
profunde ale obisnuintelor si, poate, rasturnari structurale specta-
culoase. Dar inertia organizationala fiind ceea ce este, iar prac-
ticile profesionale fiind ceea ce sunt, avem motive sa ne temem
ca, in ciuda eficientei virtuale, astfel de dispozitive nu vor fi puse
in aplicare prea curind in institutiile politice, economice sau
militare.

Cititorii nostri, ca si profesionistii deciziei vor fi ei in stare sa
traga invataminte din cunostintele privind escalada angajamen-
tului, cheltuiala inutila si capcana ascunsa pe care tocmai le-am
analizat?

Gandindu-ne bine, viata cotidiana este facuta din decizii mi-
nore sau importante care ne pot conduce, dincolo de limita
rationalului, sa persistam intr-un anumit punct al actiunii.

Sa reflectam la niste studenti care audiaza un curs universitar
si care realizeaza, din primul an, ca acest curs nu corespunde
asteptarilor lor si nu le va aduce beneficiile scontate. Oare vor
decide, asa cum este intelept, intreruperea cursurilor in care s-au
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angajat sau le vor urma pana la capat? Se vor reorienta ei oare
Intr-o alta directie? Din pacate, tot mai multi studenti care au
cunostinte de psihologie se regasesc un an-doi mai tarziu intr-o
gcoala de infirmiere sau educatoare, fara §é-$i fi cautat locul
corespunzator formatiei lor de psihologi. Intrebati-i de ce au
aprofundat atunci studiul psihologiei. Unii vor raspunde, convinsi
de imaginea noua pe care si-o recreeaza: ,Eu, cand fac ceva,
merg pana la capat“. lar dvs., poate veti gndi ca noi: ,Jata un tip
care a cazut cu demnitate intr-o capcana ascunsa‘“.

Sa- amintim si pe sotii de-o viata care, desi ar fi avut cele mai
bune motive sa se desparta, sufla impreuna in luménarile nuntii
de argint. Sigur, motivele continuarii coabitarii au fost nume-
roase. In primul rdnd, au avut prieteni comuni, apoi obligatiile
legate de educatia copiilor, casa cumparata in rate, pdna raméne
cel mai apasator dintre toate motivele: neputinta de a trai altceva.
Neacceptiand acest motiv, ei se feresc sa recunoasca faptul ca
precedentele erau, in, definitiv, doar elementele unei capcane
ascunse sau ale unei dramatice escalade a angajamentului, iar
existenta lor, un lung cortegiu de cheltuieli inutile. Au crezut, in
sfarsit, ca pot fi fericiti impreuna.

Sa nu-i uitdm nici pe cei care urmeaza tratament la un psiha-
nalist, cici, vrand-nevrand, o psihanaliza are toate proprietatile
unei capcane ascunse (vezi mai sus):

1) Pacientul a hotarat sa se angajeze intr-un lung proces de
cheltuieli (bani, timp, energie);

2) Ca pacientul este sau nu constient, atingerea scopului nu
este sigurd, si asta cu atit mai mult cu cat psihanalistul
insusi poate considera acest scop drept o fantasma sau o
,povara“(sic!);

3) Situatia este de asa natura incat pacientul are impresia ca
fiecare cheltuiala il apropie mai mult de scop;

4) Procesul continua numai daca pacientul nu se hotaraste in
mod activ sa-] opreasca;

5) Pacientul n-a fixat la plecare o limita a investitiilor sale.

Fara comentarii!
Acum, daci ati reusit sa evitati capcana ascunsa a analizei, si
chiar si pe cea a relatiei conjugale, nu o veti putea ocoli, fara
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indoiald pe aceea mult mai anodina pe care o intinde agonia unui
automobil. Cei care au trecut prin asa ceva stiu ca este extrem de
dificil sa vinzi la pretul pietei un automobil vechi caruia i-ai mai
schimbat si ambreiajul. Totusi, daca nu- vinzi acum, te vor lasa
franele, sau puntea, sau amortizoarele. Nu vei mai scoate nimic pe
el.

Atéat de multele variante ale unui fenomen general, Teger

(1979) le rezuma in formula: ,prea multe investitii pentru a mai
; abandona“.

De la automanipulare la manipulare

Escalada angajamentului, cheltuiala inutila, capcana ascunsa
decurg direct din acelasi proces, destul de apropiat de ceea ce
Lewin numea efectul de inghet si care nu priveste altceva decét o
forma a adeziunii individului la deciziile sale. Fie ca decide sa
afecteze un fond exceptional de dezvoltare unei anumite filiale,
fie ca hotaraste sa cheltuiasca 100 de dolari pentru a merge la
schi in Michigan sau ca decide sa céstige bani la ruletd, odata
luate, aceste hotarari vor orienta comportamentul in sensul
perseverentei, care se poate dovedi, dupa cum am vazut, perfida.

Cum se explica acest fenomen? Din nefericire, trebuie sa acu-
zam un anumit decalaj intre caracterul uneori spectacular (canti-
tativ si calitativ) al efectelor experimentale si saracia interpreta-
rilor teoretice propuse. De aceea ne vom referi la cea mai des
avansata dintre ele. Conform acestei interpretari, care se bazeaza
pe notiunea de autojustificare (Aronson, 1972), perseverarile,
chiar si cele mai disfunctionale, s-ar explica prin grija sau nevoia
individului de a afirma caracterul rational al primei sale decizii.
Astfel, continuarea investitiei intr-o filiald, care se dovedeste
neinspirata, ar avea functia de a atesta logica primei hotarari
financiare. Totul se petrece ca si cum subiectul ar prefera sa se
»infunde“ mai degraba decit sa recunoasca eroarea initiala a
analizei, judecatii sau aprecierii sale. Am mai aratat (Beauvois si
Joule, 1981) cum individul isi gdndea comportamentele adoptand
dupa aceea idei susceptibile de a fi justificate. Am aratat, de
exemplu, ca o persoana, obligata de circumstante sa tina un
discurs in contradictie cu opiniile sale, isi modifica aceste opinii,
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a posteriori, in acord cu conduita prezenta (faptul de a fi tinut
acest discurs).

Ne aflam in fata unei forme noi de a rationa in care individul
justifica o decizie anterioara prin noi decizii, un act anterior prin
noi acte. Joule, in 1986, a numit gandire in act aceasta forma deo-
sebita de a gandi. De aceea, alegind sa mearga la schi in
Michigan, desi week-end-ul in Wisconsin se anunta mai promi-
tator, subiectii lui Arkes si Blumer gandesc prin prisma acestui
comportament nou alegerea unui week-end extrem de scump.

Efectele escaladei angajamentului pot fi intelese in acelasi
mod cu impotmolirea progresiva intr-o capcana ascunsa.

* k%

in toate situatiile evocate in acest capitol, se poate considera
ca individul este, intr-o oarecare masura, prins in capcana de o
decizie initiala. Totusi, daca luam aceste situatii in ansamblul lor,
ne vom da seama ca exista o diferenta importanta intre situatia in
care se gasea Doamna O. la restaurant si cea in care se afla
aceeasi Doamna O. la cinematograf sau in statia de autobuz.
Aceasta diferenta rezida in luarea deciziei de la inceput.

In situatiile date de escaladi a angajamentului, de cheltuiala
inutild sau in cazul capcanei ascunse, individul poate fi considerat
initiatorul principal al deciziei initiale. Doamna O. este cea care a
hotarit si mearga la cinema si tot ea a decis sa ia autobuzul si sa
se intoarca acasi. De altfel, de efectele disfunctionale ale acestor
decizii nu profita nimeni; ele doar invenineaza existenta bietei
Doamne O. care, intr-o anume masurd, a cazut in propria- capcana.

Intr-o situatie de cerere, ca aceea de la restaurant, cand
Doamna O. a fost rugati sa supravegheze valiza strainei, capcana
este total diferitd de vreme ce decizia initiala (supravegherea
valizei) i-a fost pur si simplu smulsi®. Daca nu i s-ar fi adresat in
mod direct cererea, Doamna O. nu si-ar fi facut, mai mult decat
pe plaja, o datorie din supravegherea bagajului.

6. S4 ne reamintim ca toli subiectii din experienta lui Moriarty (1975), fara nici o
exceptie, au acceptat sa aibd grija de lucrurile experimentatorului, ceea ce arata
limpede c3, in asemenea cazuri, nu putem refuza un serviciu care ne este cerut.
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Suntem aici in punctul de plecare a ceea ce trebuie numit
manipulare.

Sa ne imaginam ca un individ odios va cere sa luati o hotarére,
aparent anodina si fara consecinte, cu singurul scop de a pune
efectele de perseverare ale acestei hotarari in serviciul intere-
selor sale. Fiecare va constata ca este vorba de manipulare, ba
chiar de o manipulare sofisticata, pentru ca implica un ocol din
partea manipulatorului. Acest ocol, aceasta abordare indirecta
consta, inainte de toate, in a obtine un comportament sau o
decizie care nu are pentru el decét interesul de a pregati altele.
De aceea, aceasta manipulare nu poate fi decat deliberata.
Limbajul curent permite sa se vorbeasca despre manipulare ca
despre comportament de influenta (sa incerci sa convingi pe
cineva sa faca un lucru pe care nu l-ar fi facut in mod spontan), pe
care manipulatorul il realizeaza uneori cu credinta ca poate sa
existe o comunitate de interese intre el si persoana pe care vrea
s-0 castige pentru cauza lui. Nimic asemanator cu manipularile
despre care este vorba in acest mic tratat. Acestea din urma nu se
bazeaza pe activitatea persuasiva, ci presupun recurgerea la o
tehnologie comportamentala, iar aceasta recurgere nu poate fi
decét deliberata. Deci, daca manipulatorul are constiinta clara a
sensului actiunilor sale, este de remarcat ca manipulatul va avea
mai putine sanse sa dejoace manevra al carei obiect este, decat
daca ar fi trebuit sa faca fata unei strategii persuasive. Si iata cum.
Suntem atét de convinsi — uneori fara temei (cf. Beauvois si Joule,
1981) - ca actele noastre depind de intentiile noastre si, a fortiori,
de opiniile noastre, incit suntem foarte sensibili la orice tentativa
de manipulare care ar afecta direct intentiile sau parerile noastre.
Stim sa ne aparam de astfel de tentative, preficindu-ne, buna-
oara, ca nu am inteles cind nu avem contraargumente. in acelasi
timp, aproape ca nu luam in seama aceste mici comportamente
nesemnificative pe care acceptam zi de zi sa le realizam, atat de
norzmale ne par.

Inca o data, formele de manipulare care vor fi descrise in
capitolele urmatoare nu folosesc strategii persuasive, ci strategii
numite comportamentale, in masura in care obtinerea unui com-
portament scontat in timp t,, se face totdeauna prin indicarea
unui comportament ,preparatoriu®, in timp t;, deci prin inducerea
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unui comportament. Sa ne reamintim ca, pentru a obtine un franc
de la un trecator, e mai bine, in loc sa-i cerem direct, sa incepem
prin a intreba cat e ceasul. Fara indoiala ca pe acela care proce-
deazi astfel nu-l intereseazi ora (poate pentru credibilitatea
scenariului si-a scos ceasul de la mina). Nu- pasa de ora decit
pentru a obtine de la trecitor un prim serviciu predispunéndu- -1sa
i-1 acorde imediat pe al doilea, de fapt cel pe care-l doreste. In ce
priveste trecatorul, sa convenim ca nu are constiinta de a fi fortat
in decizia sa de a ajuta pe cineva la ananghie, cum ar fi fost cazul
daci acest cineva l-ar fi insotit tot bulevardul Paul Vaillant
Couturier pentru a incerca sa-1 convingd. Si-apoi, nimic nu dove-
deste ca o astfel de insistenta ar fi fost rasplatita.




-

CAPITOLULII

AMORSAREA
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In capitolul precedent ne-am interesat de citeva efecte
capcana ale activitatii de decizie. Aceste efecte pot, in cazuri
extreme, sa conduca individul la emiterea unor comportamente
disfunctionale sau inadaptate, susceptibile sa meargd uneori
chiar impotriva obiectivelor urmarite. Or, nimeni n-a intervenit
pentru a-l impinge pe individ in capcand. De aceea, nu este
indicat sa vorbim despre manipulare in cazurile escaladarii
angajamentului, cheltuielii inutile, capcanei ascunse, pentru ca
toate pornesc mai degraba dintr-o auto-manipulare.

Se pot concepe, totusi, si alte diferite capcane legate de activi-
tatea de decizie, dar ele nu se mai inscriu intr-un scenariu de
auto-manipulare. Aceste alte feluri de capcane cer interventia
unei alte persoane ca element declansator si tin deci de manipu-
larea unui individ de catre un altul. Manipulatorul se va putea
bizui in atingerea scopului sdu pe efectele perseverentei in
activitatea de decizie.

Privind lucrurile de aproape, aceasta idee de perseverenta in
activitatea de decizie, indeosebi cind are efecte vicioase, ne pune
pe ganduri. Conceptiile pe care le vehiculeaza diferite curente
ideologice fac din activitatea de decizie o activitate nobila prin
excelenta, exercitiul suprem al liberului arbitru.

De exemplu, Jacques Ardoino considera functia de decizie
drept functia esentiala a activitatii de conducere. De aceea, el
scrie: ,Exista un segment de conducere care culmineazi cu un
moment privilegiat: timpul deciziei. intr-un astfel de moment,
comanda se prezinta in toata acuitatea sa si se pot sesiza multiple

aspecte concentrate, ordonate, subliniate“. (Ardoino, 1970, p. 89).
Chiar fara sa fii sensibil la un astfel de lirism, este destul de greu
84 vezi In activitatea de decizie in sine o sursa potentiala de ne-
cazuri. Daca existd necazuri, cauzele ar trebui cautate in incapaci-
tatea de a emite decizii adevarate sau, daca acestea au fost deja

-luate, in neputinta de a le duce pana la capat. Pozitiile aparate in

acest tratat pot surprinde, pot soca, atit sunt de diferite de
gandirea comund. Ele se detaseaza lasand sa se inteleaga mai
Intii ca activitatea de decizie (care nu este apanajul unor tipi de
exceptie, ci pe care o exercitam cu totii) nu poate fi privilegiata,
apoi ci, numai agatindu-se de hotararile lor, oamenii pot pierde
orice control asupra evenimentelor. Evident, un numar inimagi-
nabil de hotaréri luate de o persoana data intr-o situatia data ar fi
putut, la fel de bine, s fie luate de oricine altcineva. Intr-adevar,
activitatea de decizie se bazeaza pe aplicarea obisnuintelor, a re-
gulilor cunoscute si pe acceptarea constrangerilor impuse de
fmprejurari. Lucru cu deosebire adevarat mai ales in viata profe-
sionald in care marjele de manevra sunt mai degraba reduse.
Sigur, urmarind cu atentie, trebuie sa putem gasi intr-o viata cele
citeva momente privilegiate despre care vorbeste Ardoino, in
care sentimentul de libertate ne imbata si ne taie respiratia. Dar
acceste momente sunt rare, chiar si in viata minunata a conduca-
torilor nostri. Momentele acestea n-ar putea constitui textura
existentei cotidiene. De aceea, ne-am limitat in acest tratat la
activitatea de decizie mai terestra, care ne determina cu timpul sa
acceptam ingrijirea canarului vecinei, plecate la schi in week-end,
si oferim un paharel intermediarului venit sa ne propuna la ora
pranzului un contract de asigurare pe viatd, sa cedam locul in
autobuz unui domn in vérsta cu ochelari, inainte sa ne roage el.
$i nu fie cu supdrare: toate acestea sunt hotarari, din moment ce
sc inscriu in cursul unei actiuni care s-ar fi putut desfasura altfel.
I asam insa filosofilor grija de a observa daca este vorba despre
decizii ,adevarate® sau ,pseudo” decizii. Oricum ar fi, adevarate
sau false, o data luate, hotarérile noastre au efecte de perseverare
care se pot dovedi dezastruoase sau, in orice caz, pe care se pot
grefa numeroase practici manipulatorii. Daca vom accepta
parerea comuna, activitatea de decizie este nobila si oamenii slabi
sunt incapabili sa hotarasca si sa-si urmeze deciziile. Acest mic
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tratat ia in calcul o cu totul alta realitate: activitatea de decizie
este materia insasi a cotidianului si, spre nenorocul lor, camenii

sunt mult prea tentati sa-si asume hotararile sau, daca vreti, sa -

adere la ele. O noua intdmplare din viata Doamnei O. ne va
convinge.

O afacere buna

Doamna O. a hotarat sa termine cumparaturile de vineri dand
o raita, si pe la raionul de mobile al Galeriilor Cordés pentru a
arunca o privire. Trebuie spus ca, in ajun, il convinsese pe sotul
sau Henri de necesitatea de a schimba canapeaua din salon un
cadou oferit cu cincisprezece ani in urma cu ocazia casatoriei lor.
Canapeaua era serios uzata, iar Henri a acceptat destul de greu,
s#i dea doar 5000 de dolmati'. Cam putin, dar Doamna O. stie sa
faca afaceri bune, chiar daci e nevoie s astepte pentru asta. Dar
din fericire, de asta data nu va fi nevoie si astepte mult timp. Una
dintre canapelele expuse nu costa decét 4500 de dolmati si ii con-
vine perfect. Verde bronz, se va potrivi de minune cu velurul bej
al peretilor si canapeaua-pat va fi de mare folos prietenilor cind
vor veni in vizita.

Ar cumpara-o imediat, daca ar fi si cedeze felului ei grabit de
a actiona. Totusi, doreste sa se intereseze de calitatea tesaturii si-l
cheama in acest scop pe véanzator. Acesta, dupa ce a asigurat-o de
buna calitate a canapelei o invita sa-1 urmeze ca si-i arate ultimul
model al lunii: 0 somptuoasa canapea de piele roz la pretul excep-
tional de 4999 de dolmati. in plus, subliniaza el, cumparitorul
unei astfel de canapele va primi in dar o veioza cu halogen in
valoare de aproximativ 800 de dolmati. Doamna O. nu poate sa
refuze oferta vanzatorului. Unde pui cd veioza arata bine. Si-o
imagineaza intre televizor si superba planta yucca, raspandind
lumina sa blanda asupra rafturilor de acaju ale bibliotecii. Cat
despre canapea... Picat ca este roz.

— Nu aveti si alta culoare?, intreaba Doamna O.

1. Un dolmat este echivalentul a aproximativ jumatate dintr-un franc francez si a
sase franci belgieni.

- Nu, canapelele acestea noi sunt toate roz, doamna.

,Mai devreme sau mai tarziu, se gindeste, va trebui sa cum-
par o veioza; lumina indirectd este mai putin suparatoare... si
apoi, o canapea de piele la acest pret... nu vad cum o sa-mi poata
reprosa ceva Henri. Pacat ca e roz.” Problema culorii ar fi insur-
montabild daca vanzitorul n-ar reusi sa- explice Doamnei O. ca
rozul este o culoare neutrd care se potriveste cu orice si, binein-
teles, compozitia roz-bej este de un rafinament extrem.

,in fond, isi spune ea, scotind carnetul de cecuri, ma incadrez
in limitele fixate de Henri“.

Vanzatorul, solicitat intre timp de o alta clienta, ii sugereaza sa
intocmeasca formalititile cu seful de raion. Acesta din urma, un
batran cu cravata si cu aspect vizibil ingrijit, intocmeste contrac-
tul de garantie si completeaza bonul de livrare.

— As putea sa iau veioza acum? sugereaza Doamna O.

— Veioza? Mi-e teama, Doamna, ca a fost o mica neintelegere.
Am oferit cite o veioza primilor zece cumparatori ai acestei ca-
napele, dar asta se intAmpla saptamana trecuta. Daca va place
veioza, cred ca ne-a mai ramas una la pretul promotional de 750
de dolmati. Doamna O. nu mai sta nici o clipa, ,750 de dolmati...
Henri va fi furios®, si semneaza un cec de 4999 de dolmati.

Trebuie sa stii
sa revii asupra unei decizii

Patania Doamnei O. n-are in sine nimic extraordinar. Daca
Doamna O. persistd si semneaza, se datoreste faptului ca a fost
victima unei tehnici de vanzare care isi gaseste eficacitatea in
efectele de perseverare in decizie. Daca ar fi sa il credem pe
Carlson (1973), aceasta tehnicd, cunoscuta in tarile anglo-saxone
sub numele de low-ball, ar fi frecvent utilizata in Statele Unite in
vinzarea de automobile. Ea consta in a conduce clientul potential
sa ia o decizie de cumparare, fie ascunzandu-i unele inconve-
niente, fie fluturandu-i in fata avantaje fictive. O data decizia luata,
consumatorul va avea tendinta sa nu revina asupra ei cand va cu-
noaste costul efectiv (avantajele reale ca si iconvenientele reale).

Numai prin siretlicul unei tehnici de vanzare deosebit de bine
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stapanitd de vAnzatorii de la Galeriile Cordés, Doamna O. a fost
determinata sa cumpere canapeaua roz, decizie pe care n-ar fi
?uat—o niciodata singura. Aceasta determinare se bazeaza pe o
informatie eronata: ca va putea primi drept premiu o splendida
veioza cu halogen. Cind seful de raion risipeste neintelegerea,
decizia initiala persistd, iar Doamna O. comanda totusi canapeaua
roz de 4999 de dolmati, desi ar fi preferat canapeaua verde de
4500 de dolmati. Culmea este ca, in aceasta situatie, morala com-
portamentului social este pe deplin respectata in clipa cind ia
hotararea decisiva, Doamna O. stie cd acea canapea este roz si nu
verde bronz, ca ea costa 4999 de dolmati si nu 4500. Mai $tie ca
veioza cu halogen, care- place, nu-i va fi oferiti drept premiu. in
ce-l priveste pe seful de raion, nu accepta cecul decat dupa ce a
dat Doamnei O. toate informatiile de care are nevoie pentru a
hotari in deplina cunostintd de cauza.

Robert Cialdini si colaboratorii sdi (1978) au avut meritul de a

se fi intrebat daca o astfel de tehnica de vanzare ar corespunde .

unui mod eficient de actiune asupra cuiva si de a fi demonstrat
expferimental ca, intr-adevar, este posibil. De obicei, in psihologia
sociala experimentala subiectii sunt studenti in psihologie.
Pentru a intelege derularea experimentului facut de Cialdini si
colaboratorii sai, trebuie stiut ca in Statele Unite studentii i}l
psihologie sunt, in general, invitati sa participe ca subieéti la
experientele realizate de universitatea lor. Fiecare experienta la
care participa corespunde unui credit in ore (1, 2, uneori 3 ore),
stiut fiind ca la sfarsitul cursului trebuie sa capitalizeze un anumit
numar de ore pentru a se fi achitat de obligatiile lor.

) Deci, in cadrul acestui dispozitiv, se cerea studentilor sa trea-
ca unul sau altul dintre teste. Unul dintre acestea (testul A) era a
priori mai putin atractiv decét celalalt. De aceea, li se spunea
studentilor ca el ar corespunde unui credit de 2 ore; celalalt
(testul B), mai atractiv, corespundea unui credit de 1 ora. Unii
subiecti erau lasati sa aleaga in deplina libertate testul pe care
doreau sa-l treaca (conditie de libera decizie). Alti subiecti erau,

dimpotriva, determinati puternic de experimentator sa aleaga tes-

tul presupus cel mai avantajos pentru ei, adica testul A, mai putin
atragator, dar corespunzator unui credit de 2 ore (conditie de

TRATAT DE MANIPULARE 41

decizie fortatd). Decizia o data luata, subiectii aflau ci informatia
dupa care unul din cele doua teste avea un credit de doua ori mai
mare decat celilalt era eronata (cele doua teste avand fiecare un
credit de 1 ord). Li se cerea atunci studentilor sa efectueze o ale-
gere definitiva.

in acest moment, subiectii de la conditia de libera decizie se
aflau in situatia Doamnei O. cand isi pregatea cecul. Ei au luat o
prima decizie (in numar mare au ales sa treach testul cu 2 ore
credit) si au fost brusc informati ca motivul principal al deciziei
initiale era fard baza. Oare vor reveni asupra hotararii si se vor
orienta, dupa cum li se ofera posibilitatea, asupra testulm cel mai
atragator si pe care l-ar fi ales de la inceput, daca ar fi stiut ca nu
exista diferenta de credit?

Dupé cum se poate banui, reactiile lor nu sunt deloc diferite
de cele ale Doamnei O. Si ei persevereaza in hotararea initiala si
inca intr-un procent de 75%! Din 81% dintre studentii care ale-
seseri testul A inainte de a sti creditele reale au ramas dupa
aceea 61%. Este efectul diabolic al deciziei initiale. Asta ne
demonstreazi reactia diferitd a subiectilor pusi in conditia de
decizie fortatd. Aceia, sa ne amintim, erau foarte sigur orientati
spre decizia 1n1t1ala experimentatorul insistand din rasputeri sa-i
dirijeze spre testul cu credit de 2 ore, astfel incat toti au avut
sentimentul ci n-au hotirat ei insisi. Toti s-au indreptat spre
testul A, urmand astfel indemnurile experimentatorului. Dar,
cand au aflat ci testul A nu le aducea nici un alt avantaj fata de
testul B, subiectii au ales de aceasta data, in majoritatea lor (58%)
si efectueze testul B, dupa exemplul celor din grupa control
(69%) care fusesera informati de la inceputul jocului ca ambele
teste valorau cate 1 ora de credit.

Acesta este fenomenul de Jow-ball expresie pe care o vom
traduce de acum inainte intr-un mod nu tocmai literal: amorsare,
acest termen care in opinia noastra, corespunde bine originalitatii
fenomenului. Oare nu este vorba de a ,amagi“ subiectul printr-o
propunere imbietoare pentru a-l determina sa faca exact ce am
dori noi?

Experienta lui Cialdini si a colaboratorilor sai ne aduce infor-
matii importante asupra caracterlstlcﬂor acestei decizii amorsa.
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Compararea rezultatelor intre situatia de libera decizie si decizia
fortata este foarte graitoare. Studentii carora li s-a fortét mana,
indemnindu-i sa aleaga testul A mai degraba decat testul B
(conditia de decizie fortatd), revin usor asupra hotararii lor cand
afla ca acest test nu are avantajele care le-au fost fluturate in fata.
Si acest lucru e de inteles, alegerea lor definitiva fiind intr-un fel
eliberatd de orice manipulare. intr-adevir, acesti studenti au
efectuat, sub o anumita presiune, o prima alegere care nu era de
fapt a lor si, eliberati de sub presiune, se regasesc intr-o situatie
normala de alegere. Opteaza, asadar, foarte logic, pentru testul
cel mai atragator.

In mod curios, studentii cei mai manipulati sunt aceia care au
fost lasati mai liberi in decizia lor initiala (conditie de libera de-
cizie). Caci, daca acesti studenti au ales ca si ceilalti testul A, ra-

man la alegerea lor, perseverind astfel intr-o hotarare care nu mai

este avantajoasa pentru ei. De ce? Fara indoiala, deoarece, contrar
celorlalti, sunt obligati sa considere ca aceasta hotarare initiala
este a lor, nu a altcuiva. Dupa autorii anglo-saxoni, acesti studenti
pot fi considerati responsabili de hotararea luata la inceput. Se
pare ca decizia nu poate tine de efectele de amorsare decat in
masura in care este insotita de un sentiment de responsabilitate
personala. Am vazut, in sfarsit, cd atunci cand nu este cazul
studentii nu mai persevereaza in hotarérea lor. ,

Viitorul apartine celor
care se scoala de dimineata

Aventura trista a Doamnei O., ca si experienta descrisa mai
sus nu ne arata decit un aspect al fenomenului de amorsare. Atat
intr-un caz cat si in celalalt, manipularea se bazeaza pe evocarea
din partea manipulatorului a unor avantaje fictive al caror carac-
ter iluzoriu va fi revelat in extremis (veioza cu halogen nu mai
este oferita cumparatorilor canapelei promotionale, testul A nu
mai valoreaza doua ore de credit). Asta poate lasa si se creada ca
tehnica amorsarii, daca este eficace, prezinta inconvenientul
major de a implica o minciuna. Desigur, vanzatorul de la Galeriile
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Cordés este un personaj infam pentru ca-si realizeaza scopurile
printr-o minciuna sfruntata. Cit despre Cialdini si colaboratorii
sdi, nu putem spune acelasi lucru pentru ca actiunile lor sunt
dictate de cerintele stiintei, si pentru ca deontologia cere ca
subiectii s4 fie informati dupa aceea asupra rezultatelor cercetarii
la care tocmai au luat parte.2 Mai rimane ca minciuna, in masura
in care poate fi inteleasa astfel, sa dea nastere la ranchiuna, chiar
la animozitate si, in consecinta, sa greveze asupra eficacitatii
tentativei de manipulare De aceea, vom fi linistiti sa aflam ca
existd o forma de amorsare mai putin blamabil, o forma care nu
mai implicd o minciuna. in loc de a minti, manipulatorul se va
multumi si ascunda o parte din adevar. Mai precis, este vorba de
a determina o hotérire, mentinandu-l in ignoranta pe cel care
decide. Tot Cialdini si colaboratorii sdi (1978) au realizat primul
experiment cu aceasta noua forma de amorsare.

Si ne imaginidm ca se cere unor studenti in psihologie sa se
ofere voluntari la o experientd programata la ora 7 dimineata in
schimbul unei ore de credit. Nu exista nici o indoiald ca numai
cei care se scoalid de dimineati vor accepta cu placere sa parti-
cipe la o experienta atit de matinala. Din nefericire, studentii
matinali nu sunt multi. De fapt, formulénd o astfel de cerere,
Cialdini si colaboratorii sai n-au obtinut decat un procent de
acceptare de 31%. Recurgerea la tehnica amorsarii ar fi permis
acestor autori si obtind un procent de acceptare de 56%. De la
31% la 56% castigul este apreciabil, cu atit mai apreciabil cu cat
procedura utilizatd nu necesita folosirea unor mijloace deosebite.
Mai bine si amintim pe scurt desfasurarea acestei experiente
pentru ca directivele folosite de experimentatori furnizeaza un
adevirat model de manipulare prin amorsare. In toate situatiile,
experimentatorul le telefona studentilor si le propunea sa

2. Experimentele psihologiei sociale experimentale implica adesea recurgerea la o
inseldtorie. Acest artificiu este necesar in masura in care subiectii perfect
informati asupra obiectivelor si ipotezelor cercetarii pot fi suspectati ca se
comportz conform asteptarilor teoretice ale experimentatorului. Inselatoria este
deci o strategie necesara unei validari necriticabile a ipotezelor. Riméane ca orice
experimentator s fixéze ca regula informarea subiectilor asupra obiectivelor si
a desfasurarii reale a experimentului dupa ce acesta a avut loc, explicandu-le
subiectelor de ce au fost pacaliti.
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participe la o experientd care conta pentru o ora credit. Intr-o
prima conditie (conditia fara amorsare) spunea de la inceput tot
adevarul. Avertiza studentii ca experienta era programata la ora 7
dimineata, inainte de a-i intreba daca doreau sa participe: ,Sala in
care trebuie sa aiba loc experienta este ocupata in timpul zilei si
seara de alte persoane ale departamentului nostru, de aceea am
programat aceasta experienta la ora 7 dimineata, miercurea si
vinerea. Ne putem intilni miercuri sau vinerila ora 7 dmuneatap“
In a doua conditie (conditia amorsare), mai intai experimen-
tatorul ascundea studentilor o parte a adevarului. {i intreba de
data aceasta daca doreau si partl(:lpe la experienta fara sa le
spuna ora la care era programati. in acest caz nu era deloc dificil
sa obtina un ,da“ masiv. O data obtinut acest ,,da“ masiv, nu-i mai
ramanea experimentatorului decét sa-i informeze pe studenti
asupra necesitatii de a veni la ora 7 dimineata si s le propuni o
intilnire exact In aceiasi termeni ai conditiei precedente.

Conditia amorsare si conditia fara amorsare nu se distingeau
decét prin extorcarea unui simplu ,da“. Prin urmare, deoarece
studentii din conditia amorsare fusesera determinati prin mani-
pulare sa spuna prima data ,da“ experimentatorului - fara si stie,
totusi, la ce se angajau — ei acceptau in numar mai mare decat
subiectii din conditia fara amorsare sa vina la laborator la ora 7
dimineata. Fenomenul este clar, din moment ce sunt aproape de
doua ori mai multi cei care accepta experimentul matinal.
Bineinteles, ne putem intreba daca nu este cumva o acceptare de
forma, spusa la telefon, si fara convingere, ca sa nu raspunda ,nu“
experimentatorului dupa ce ii spusesera ,da“. Nu este cazul.
intr-adevar, Cialdini si colaboratorii sii au impins experienta
putin mai departe si au inregistrat numarul de studenti veniti la
ora si la locul potrivit. Nu este vorba aici de acceptare pur
verbala, ci de o conduita efectiva. Observarea acestei conduite va
arata ca efectul de amorsarese manifesta cu forta: 53% dintre
studenti in conditia de amorsare (95% acceptasera sa participe la
experienta) fata 24% numai, in conditia fara amorsare (79%
acceptasera sa participe la experientd) au venit efectiv in labo-
rator la ora 7 dimineata. Astfel, studentii ,amorsati“ nu se aratau
mai putin dispusi sa-si tina ,promisiunea“ de participare ficuta
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experimentatorului (sau, daca vreti, sa-si respecte angajamentul)
decit ceilalti. Dimpotriva!

Ultimele rezultate pot parea uimitoare. Intuitia noastra ne-ar fi
indicat o defectiune mai marcanta printre studentii in conditia de
amorsare decat in conditia fara amorsare, ,promisiunea“ de parti-
cipare fiind smulsa la primii, nu si la urmatorii. Totusi, la o ana-
lizA mai atentd, nu ne mira numarul mare de subiecti amorsati. El
se explica printr-o proprietate a situatiei amorsare foarte caracte-
ristica imprejurdrilor in care individul se afla prins in capcana
perseverentei in deciziile sale. Se va constata ca studentii din
conditia fara amorsare n-au de luat decat [ decizie (sa vina sau nu
la ora 7 dimineata pentru experiment). In schimb, studentii din
conditia amorsare au fost nevoiti, intr-un fel, sa decida si a doua
oara dupa ce au pnmlt informatiile complete. In acel moment, ar
fi putut sa revina asupra hotararii lor. Deci o noua decizie, mer-
gand in acelasi sens ca prima, pe care a trebuit s-o ia studentii din
conditia amorsare. Altfel spus, studentii din conditia amorsare au
avut de luat doua decizii pe cind cei din conditia fara amorsare
n-au avut de luat decat una singura. Aceasta diferenta permite
intelegerea motivelor pentru care primii manifesta o constanta pe
care n-o intilnim, in aceeasi masura, la ceilalti — acestia din urma
putand fi considerati ca mai putin angajati decat primii.

O duminica la tara

in viata cotidiana, manipularile prin amorsare nu sunt rare.
Dar chiar daci aceste manipulari pot cauza deceptii, necazuri sau
griji, sigur nu au greutatea ex1stentlala a acelor auto—mampularl
cevocate in capitolul precedent. In definitiv, mai bine sa fii stin-
jenit de culoarea roz a unei canapele sau sa fi acceptat o intalnire
incomoda la ora 7 dimineata decét sa te impotmolesti progresiv
in capcanele ascunse ale casatoriei sau psihanalizei. Culmea
fiind, de altfel, sa te analizezi cu scopul de a suporta neplaceri
mirunte ca acelea pe care ni le procura cumparaturile sau intal-
nirile pe care le regretam. Da, este adevarat, intram mai repede
in capcana analizei pentru a incerca sa iesim din aceea a casato-
riei, desi... Amorsarea este o tehnica punctuald care nu implica
decat inlantuirea a doud decizii si care difera de escaladele
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angajamentului sau de alte capcane ascunse care se deruleaza

uneori pe parcursul unor perioade lungi. Astfel, prin comparatie,

exemplele pe care le vom da imediat vor putea sa para comune.

Dupa cum vom vedea, nu vor privi decat un aspect al fenome- .

n.ului' de amorsare. intr-adevir, neadresindu-ne decit oamenilor
cinstiti, am refuzat incitarea la minciuna. Alegerea noastra nu se
refera decét la manipularile oneste, neimplicind deloc minciuna
ci o simpla intarziere a enuntarii adevarului. ,

Una dintre cunostintele noastre, careia nu-i vom dezvalui
dec?t prenumele, a trait de curind o patanie de necrezut.

Ivn metrou, spre bucuria sa, intilneste un vechi prieten de ar-
mata cu care fsi evoca cu placere numeroase amintiri intre statiile
I?1ga}le si Belleville. Grabit, regreta ca nu poate continua conversa-
Ela si, pe peron, prietenul sau ii propune sa- faca o vizita la tara
1n'Er-0 duminica. El accepta cu placere, lasindu-i entuziasmat nu-
marul de telefon. Doua zile mai tArziu, prietenul sau ii telefoneaza:

- Alo, Pierre, sunt Jacques. Nu prea am ce face duminica si
v-am putea vizita in week-end-ul acesta. Mai esti de acord? ’

- De ce nu? raspunse Pierre. Ar fi placut. ‘

Si Jacques continua:

- Mé intreb daca n-as putea sosi de sAmbata seara, as aduce
frlg‘art%l... avem unde dormi? Pentru ca, evident, nu-mi bot lasa
sotia si copiii acasa. Dar asta nu constituie o problema, cred.

. Astfel, Pierre a trebuit sa suporte 24 de ore un prieten care
si-a pevtrecut tot timpul la televizor, pe infioratorii lui copii si o
nevasta care, crezandu-se la hotel, n-a spalat nici macar un paﬁar.

Ip urma acestui sfirsit de saptiméana ratat, Pierre a tras o con-
clgme amara: «Gata, s-a terminat, n-o sa ma mai prinda nimeni».
Din nefericire, noi ne temem ca n-o sa scape nici a doua oara. Nu
est.e e} cel care, cu citeva zile inainte, traise un esec care ar fi tre-
b.ult sa-l puna in garda? Mergea in Pirinei sa viziteze un client se-
rlos..Pe cand parasea Parisul, a remarcat o autostopista curatica
13 prima vedere, calitate care-l atrage pe Pierre. De aceea, a franat
fara sa gindeasca prea mult.

— Merg pana la Limoges, a articulat ea surdzand.

Drept raspuns, el i-a deschis portiera.

— Nu sunt singura, a continuat fata, calatoresc cu doi prieteni,
s-au dus sa caute tigari... dar se vor Intoarce imediat.
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Astfel, Pierre a trebuit sa suporte vreo 300 de kilometri doi

vliijgani murdari si urat mirositori, care fumau tigara dupa tigara.

n ceea ce o priveste pe frumoasa autostopista, indata ce a urcat
tn masina, a cazut intr-un somn profund.

S nu credem ci asta se intAmpld numai celorlalti.

Unul dintre autori isi aminteste ca el insusi a fost in mod
‘mentabil «<amorsat», acum cAtiva ani, ce-i drept. Era cu ocazia

ssatoriei unui coleg care s-a vazut obligat sa-l invite la nunta. Si
.-est autor a crezut, la randul sau, ca are obligatia sa nu mearga
. mainile goale. A hotarét, deci, sd cumpere ceva mirilor. Intre-
bandu-si in acest scop colegul, a aflat ca la etajul al II-lea al Gale-
rillor Feélicitée fusese lasatd o listd de cumparaturi pentru astfel
de ocazii.

«Totusi, n-ai nici o obligatie», si-a zis el, si a intrat acolo cu
intentia de a cumpara un mic cadou amuzant, dar nu scump. A
iesit cu codoul cel mai ieftin de pe lista: un aspirator de praf de
aproape 600 de franci.

Aceste trei exemple sunt modele perfecte de amorsare. Fie-
care implica doua decizii din partea individului «<amorsat»: prima,
inainte de a cunoaste urmarile costisitoare ale actului in care se
angajeaza, a doua, dupa ce le-a cunoscut. Notiunea de amorsare
se traduce prin perseverarea in prima decizie, cand persoana
~amorsati» o ia pe a doua, de data aceasta, in perfecta cunostinta
de cauzi. Se poate vorbi de manipulare pentru ca, in toate cazu-
rile, decizia finala ar fi fost cu totul alta daca victima ar fi primit de
la inceput informatii complete. Altfel spus, daca protagonistii
povestirilor ar fi stiut de la inceput in ce vor fi amestecati, s-ar fi
ferit sa cada in gura lupului. De aceea, ca sa ramanem doar la
ultima intamplare, autorul despre care a fost vorba s-a hotarit
mai intdi si ia un cadou colegului sau, hotarére pe care n-ar fi
luat-o dac n-ar fi fost invitat la nunta. Apoi a trebuit sa ia o alta
hotirire, afland despre existenta listei mirilor de la celebrele
(alerii Félicitée, desi in acea clipa mai avea imp sa se scuze si sa
scape de ceremonia nuntii si de cadoul scump.

Efectul de amorsare corespunde aici perseverarii in decizia
initiala: «o séd-i fac un cadou de nunti», in momentul deciziei
finale: «voi cumpara aspiratorul». Autorul recunoaste cu umilinta
¢4, daca ar fi stiut de la inceput de existenta listei mirilor, ar fi
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_refuz.a‘E politicos invitatia. Vom nota in final ci, daca amorsarea
implica negresit o decizie, nu priveste decit un’singur comporta-
rpent: t9tu1 sau nimic. De exemplu, Pierre, nu putea, in acelasi
tupp: sa acc.epte vizita prietenului sau de armata si, sa refuze
prlmlrea. so:ue1 si a copiilor acestuia; tot asa, nu pufea s-0 ia pe
autostopxsvtaA si §é-i refuze pe companionii ei. In cel priveste pe
autf)_r, hotmat sa ia un cadou, nu putea decét si-1 cumpere be cel
mai ieftin de pe lista, deci aspiratorul.

Momeala

Acesta este fenomenul de amorsare si acestea sunt strategiile
Aclasme care-i corespund. Comerciantii onesti au recunoscut poate
intre acestea practicile pe care ei refuzi si le foloseasci. Dar ei
cunosc altele, destul de asemanatoare. Tehnica pe care v'rem S0
evocam pentru a incheia acest capitol, chiar daci este cunoscuti
in lumea corpertului, n-a facut obiectul cercetarilor experimentale
O vom numi ?ehm'ca amagirii. Ea consta in conducerea individului
la l_uarea. deciziei de a adopta un comportament cu scopul de a
obtine nigte avantaje. O data luata aceasta decizie, i se aduce la
cuno§t1r_1ta modificarea conditiilor, deci nu mai ar’e posibilitatea
aceluiasi comportament, si i se ofera oportunitatea adoptarii unui
comportamgnt de substituire care nu mai prezinta pentru el ace-
leasi avantaje. Nu vi s-a intAmplat vreodati si vA extaziati in fata
}mor pan‘Foﬁ la un pret derizoriu (50% din valoarea lor!) si s4 intrati
in magazin hotarat sa-i cumparati? Sunt ocazii pe care nu trebuie
savle' rataz.x. Totusi, foarte adesea, aveti surpriza sa aflati ca singura
manme'dl.sponibilé nu vi se potrives‘te. Imediat vi se 'propunguun
n_lodel similar si de aceeasi calitate. In general, incaltamintea care
vi se recomanda este la fel de frumoasa ca aceea péntru care ati
‘mtrat, poate_ mai frumoasa. Un singur impediment: nu are ret
redus. Ce ati feflcut in asemenea situatie? Ati plecat féré S0 prog)ati?’
EVlder_lt, nu orice §trategie manipulatorie isi atinge tinta, la fel cu}ﬁ
nu orice reclama publicitara aduni pe‘toti cei'carc’a ar putea
consuma produsul liudat de ea. Chestiune de probabilitate! Chiar
daca nu aveti decét 10 sanse din 100 de a cumpara perecilea de
pantqﬁ propusa, amintiti-va ca, daca perechea cu pret redué n-ar fi
functionat ca 0 momeald, n-ati fi intrat niciodat in ma{gazin
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Si reluam definitia amagirii in lumina acestui exemplu: ati
decis si va cumpdrati o pereche de pantofi la un pret atragator.
Deci v-ati hotarét asupra unui anume comportament cu beneficii
evidente (in cazul acesta, sa dispui de o frumoasa pereche de
pantofi fard ca asta sa greveze asupra bugetului personal). Aflati
¢4 nu are numirul dumneavoastri. Circumstantele s-au schimbat
si nu mai este posibil sa cumpérati aceastd pereche de pantofi
cum ati hotérat la inceput. Prin urmare, situatia are statutul unei
momeli. Vi se propun atunci alti pantofi care va plac la fel de
mult, dar sunt mai scumpi. in felul acesta, vi se propune un nou
comportament de cumparare care se poate substitui preceden-
tului, dar nu prezinta aceleasi avantaje. Este vorba despre o
manipulare in masura in care obtinerea acestui comportament de
substituire se bazeaza pe efectele perseverarii asupra primei
decizii puternic orientate de vAnzitor (si cumperi o pereche de
pantofi la jumatate de pret). Nu este absolut sigur ca vanzatorul
are o teorie clari asupra acestei tehnici de vanzare de care se
foloseste. Multi comercianti ‘cred, de buna seama, ca astfel de
tehnici ,capcania“ (momeala, produse atragatoare) au simpla
functie de a-l face pe client si intre in magazin ca sa poata
exercita asupra lui o oarecare strategie de persuasiune. Noi, insa,
credem ci, daca in astfel de ocazii clientul sfarseste prin a cum-
para, aceasta se explica mai mult prin efectele de perseverare in
decizia care l-a determinat sa intre in magazin decat prin capaci-
tatea de convingere a vanzatorului. La urma urmelor, ne putem
intreba dac teoria vAnzitorului, in masura in care lasa activitatii
persuasive primul loc, nu este susceptibild de a atrage cateva
erori care limiteazd eficacitatea tehnicii folosite. Intr-adevar, acti-
vitatea persuasiva, pentru ca poate fi usor demascata, poate
provoca clientului efectul de aparare, determinindu-1 sa nu
cedeze deloc.

Daci teoria pe care o sugeram este bun, o tehnologie pura a
circumstantelor se poate dovedi extrem de eficace. E mai bine
atunci, decit si te straduiesti sal convingi pe client sa cumpere
un produs oarecare pentru ca este deosebit de altul, sa insisti
asupra libertatii de alegere, propunandu-i oportunitatile cele mai
capabile si creeze efectele de perseverare in deciziile anterioare.
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- Vom observa ca fenomenul amagirii, ca si cel al amorsarii
implica doua decizii succesive. Totusi, fata de ultimul, amégirea;

- presupune interventia, chiar inaintea deciziei definitive care
corllstxtme iesirea, unei decizii prealabile care se dovedeste fara
obiect. Astfel, in exemplul de mai sus, decizia finala (Cumﬁérarea
pe-r.ectlii de pantofi cu pret intreg) a fost precedata de o decizie
initiala care nu se va implini (cumpararea unei perechi de pantofi
la jumatate de pret).

- _Un al treilea fenomen, cunoscut sub numele evocator de
plcxor-in'-usé si asupra caruia ne vom opri indati, va aparea ca o
prglunglre naturala a amorsarii si a amagirii, in masura in care si
el implica doua decizii consecutive. Dar inainte, trebuie si satis-
facem dorinta celor care vor sa inteleaga intr-un mod mai teoretic
fenomenele discutate in aceasta lucrare.

In acest scop, ne propunem sa furnizadm cateva chei care se
vor dovedi folositoare atit pentru intelegerea tehnicilor de mani-
pulare expuse pana aici, cat si pentru intelegerea celor despre
care va fi vorba mai departe.

3
il
¢
d

CAPITOLULIII

PUTINA TEORIE

inainte de a studia fenomenul piciorul-in-usa, ni se pare
oportun si ne oprim asupra unei notiuni pe care am folosit-o de
mai multe ori fara explicatii: notiunea de perseverare a unei
decizii sau efectul de perseverare in activitatea de decizie. Cum
se explica aceasta?

Raspunsul la aceast intrebare ar fi mult mai usor daca am sti
s facem distinctia intre deciziile care fac, in mod sistematic, loc
efectelor de perseverare si, de cele, la fel de sistematic, care nu
au acest efect. Din acest punct de vedere, o experienta pe care
am descris-o deja ne furnizeaza indicatii pretioase. Este vorba de
prima dintre cele doua experiente de amorsare realizate de
Cialdini si colaboratorii sai (1978), experienta prezentata in capi-
tolul precedent, in care acesti cercetatori opun unei conditii de
libera decizie o conditie de decizie fortata. Conditia in care
subiectii sunt lasati liberi in alegerea lor intre testul A si testul B,
face loc unor puternice efecte de perseverare. in schimb, conditia
in care subiectii sunt condusi, sub presiunea experimentatorului,
si aleaga unul din cele doua teste, nu lasa loc efectelor de
perseverare.

Ne gasim aici in fata unui lucru deseori observat in psihologia
sociald experimentala si care pare a avea valoare generala. Acest
lucru este extraordinara importantd a sentimentului de libertate.
Am spus ca indivizii condusi de imprejurari sa realizeze un
comportament contrar atitudinilor lor au acest comportament
adoptand a posteriori pozitii susceptibile pentru a fi justificate.

Dar asta nu este adevérat decat in masura in care acesti indivizi
au emis comportamentul in chestiune intr-un context de libertate,
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prin urmare, daca au sentimentul de a fi decis singuri in mod
liber. Literatura stiintificd ne furnizeaza numeroase exemple in
care subiectii care au sentimentul de libertate in timp ce adopti o
conduitda datd manifesta dupa aceea niste conduite si/sau
atitudini foarte diferite de cele manifestate de subiectii care, au
adoptat aceeasi conduitd, dar fara sa aibi un astfel de sentiment
de libertate.

Daca ne intoarcem la experienta de amorsare efectuata de
Cialdini si de colaboratorii sai, constatim ci numai deciziile
insotite de un sentiment de libertate (conditie de decizie libera)
fac loc efectelor de perseverare. Desi cam surprinzitoare pentru
un psiholog social, aceasta constatare este fundamentali. Ea
arata ca un efect de perseverare, ca acela care sustine fenomenul

de amorsare, se bazeaza pe angajamentul individului in decizia sa
initiala.

Teoria angajamentului

Descoperirea efectului de inghet imediat dupa cel de-al doilea
razboi mondial l-ar fi putut conduce pe Kurt Lewin la o teorie a
angajamentului. Poate el ar fi si emis o astfel de teorie daci n-ar fi
disparut prematur. A trebuit sa vina inceputul anilor 1970 pentru
ca Charles Kiesler (1971) sa puna bazele a ceea ce el a numit
psihologia angajamentului. Aceast notiune de angajament este
mai usor de inteles intuitiv decat de explicat teoretic. Kiesler ne
da totusi o definitie care, daci nu este satisficitoare din punct de
vedere conceptual, nu este mai putin clarificatoare si utila: anga-
jamentul ar fi, pentru acest autor, legitura care existi intre
individ si actele sale.

Desi rudimentara, aceasta definitie ne invatd dous lucruri.

Primul, cd numai actele ne angajeazi. Nu ne simtim angajati
de ideile sau de sentimentele noastre, ci de conduitele noastre
efective.

Al doilea lucru este ca putem fi angajati in diferite grade de
actele noastre; legatura care exista intre individ si actele sale
nefiind supusa legii ,totul sau nimic*. Astfel, indivizi care au avut
acelasi comportament, dar in circumstante diferite (de exemplu,
alegerea testului A in prima experientd lui Cialdini si a
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colaboratorilor sai) vor putea fi unii foarte angajati (conditie de
decizie libera) si altii foarte slab angajati (conditie de decizie
fortatd). Dar se pot gasi cazuri in care individul nu va fi deloc
anéajat de comportamentul sau. Daca, de exemplu, vi se intﬁmplé
sa spuneti un anumit lucru sub amenintarea armei, nu veti fi
angajat de acest comportament.

Acum, ne putem intreba ce reprezinta aceasta legatura pe
care se bazeaza definitia angajamentului. Un mod de a o intelege
este, fara indoiala, cunoasterea felului in care psihologii sociali
creeaza situatii angajante (sau chiar situatii care nu sunt deloc
angajante) pe care le opun situatiilor mai putin angajantf.:,v altfel
spus, cum procedeaza pentru a manipulal aceasta variabila care
este angajamentul. Astfel, in anumite experiente, va fi manipulat
angajamentul prin caracterul public sau privat al actului, consi-
derind ca este mai angajant sa faci ceva sub privirea cuiva sau
dupa ce ti-ai declinat identitatea, decat sa faci acelasvi hfcru
departe de privirea cuiva sau in anonimat. Imaginati-va ca un
militant al unui partid politic va cere sa semnati o petitie pentru o
cauza pe care o aprobati. Semnati. Veti fi mult mai angajat de
acest act dacd vi se cere sa mentionati numele, prenumele si
adresa dumneavoastra, decét daca militantul se multumeste cu o
simpla semnatura indescifrabila.

Un alt mod de a manipula angajamentul consta in a conduce
subiectii experimentali sa realizeze de mai multe ori acelasi act
sau, dimpotriva, sa nu- realizeze decét o data. Subiectul experi-
mental este mult mai angajat in primul caz decét in al doilea. N-ar
trebui sa credem ca, pentru a fi angajante, astfel de acte trebuie
in mod necesar sa fie importante in mintea celui care le imp}i—
neste. Poate fi vorba de acte anodine. Vecinul va roaga sa-i
imbmmutati scara. Acceptati. O data, de doua ori, de trei ori... A
nu stiu cata oara veti fi mai angajati de acest comportament de
intréljutorare decat prima data. De altfel, vecinul ar intelege mai
usor daca l-ati fi refuzat a doua oara decat a sasea sau a sapvte'a.\
oard. Si refuzi a doua oard insemna ci imprumutarea scarii

.1 Verbul ,a manipula“ are aici sensul experimental: a crea djferite stari ale unei
variabile date pentru a studia cum aceasta variabila afecteaza o alta.
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trebuia sa fie o situatie de exceptie, dar sa refuzi a saptea oara
sau a opta oara inseamna sa intrerupi un obicei si, prin asta, un
anumit tip de relatii intre vecini.

De asemenea, se poate manipula angajamentul dand indivi-
dului sentimentul ca poate sau ci nu poate si revina asupra
comportamentului pe care este gata sa-l emita, mizind pe aspec-
tul mai mult sau mai putin definitiv al acestui comportament. E
usor de inteles ca un consumator va fi mai putin angajat intr-un
comportament de cumparare daca stie, pentru a se hotari, ca dis-
pune de o perioada de reflectie de sapte zile pentru anularea actu-
lui de vanzare si pentru rambursarea sumei.

De asemenea, se poate manipula angajamentul opunand acte
costisitoare pentru individ unor acte mai putin costisitoare. E de
la sine inteles ca esti mai angajat intr-un comportament de intra-
jutorare dupa ce ai dat cu imprumut aparatul de fotografiat sau
masina, decét atunci cand i-ai imprumutat prietenului stiloul. La
fel cum este de la sine inteles ci achizitionarea unui casetofon va
fi mai putin angajanta pentru un salariat care castigh 9000 de
franci pe luna, decit pentru cel care dispune de un salariu de
5000 de franci.

Un ultim mod de a manipula angajamentul consti in crearea
diferitelor grade ale sentimentului de libertate care insoteste
actul pe care individul se pregateste si-1 realizeze. Se pot crea
variatiuni ale sentimentului de libertate in diverse moduri. Cel
mai clasic mod impune sa ai incredere in limbaj si s le spui unor

subiecti experimentali cd sunt total liberi sa faca sau si nu faca

ceea ce li se cere, si sa spui altora ca sunt obligati sa faca un
anumit lucru. Se dovedeste ca aceasta folosire a limbajului are, in
general, efectele scontate: creeaza variatiuni efective ale senti-
mentului de libertate, fara variatiuni pe plan comportamental;
subiectii declarati ,liberi“ nu se manifesta diferit de subiectii
declarati ,,obligati“. Un alt mod, aproape la fel de clasic, de’a
manipula sentimentul de libertate face si intervina importanta
recompensei promise subiectilor in schimbul serviciului solicitat.
Procedand astfel, psihologii sociali considera ca o recompensa
substantiala functioneaza ca o obligatie pana intr-atat, incit
subiectii sunt cu atat mai angajati decat in cazul unei recompense
promise mai mici. Aceasta asimilare a recompensei cu

-
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constrangerea ar putea parea ciudata. Vrand-nevrand, suntem
obligati sa admitem ci rezultatele experimentale disponibile o fac
credibila.

Si ne imaginam un tati care ar dori ca fiul sau de 11 ani sa fie
mai curajos. Ei se afla chiar pe un pod si sunt gata sa sara in apa,
situatie care constituie un bun exercitiu psihologic fara sa
presupuna cel mai mic risc.

Iata cAteva strategii pe care le poate folosi tatal:

1) ,Dragul meu, mi-ar face placere daca ai sari. Dar, bine-
&g inteles, este treaba ta, faci cum vrei®.
2) ,Dragul meu, o sd-mi faci placerea sa sari, pricepi? Daca nu
sari, nu te mai duci duminica la film cu prietenii tai“.
"+ 3) Dragul meu, mi-ar face placere daca ai sari, si daca sari iti
voi cumpara o inghetata“.
4) ,Dragul meu, mi-ar face placere daca ai sari, si daca sari iti
voi cumpara o bicicleta“.

S presupunem ca in toate cele patru cazuri pustiul va sari.
Teoreticienii angajamentului vor confirma ca doua din aceste
strategii vor produce un puternic sentiment de angajare a copi-
Jului in actul sau (sa sara in apa). Evident, este vorba de prima si
a treia, adica strategiile in care tatal da fiului un minimum de
justificare pentru a-l incita sa sara, deci pentru a emite actul
asteptat: obhgatle mica si recompensa mica. Daca, dupa aceea,
copilul incearca sa afle motivele pentru,care a sarlt nu le va gasi
deloc (sau foarte putin) in discursul tatalul sau. in schimb, a doua
si a patra strategie furnizeaza copilului serioase Juqtlﬁ(:drl (ame-
nintari serioase intr-un caz, recompensa serioasa in celalalt) si
sunt mai putm angajante decat precedentele. Daca, acum, copllul
incearca sa afle motivele pentru care a sarit, va putea sa le ga-
seascd usor in discursul tatalui sau. De aceea, amenintarea
puternici si recompensa mare constituie factori de dezangajare.

-

Despre sentimentul de libertate

Poate ati gasit exemplul nostru putin credibil si, de altfel, va
este greu sa admiteti punctul de plecare al argumentarii lui, si
anume ca cele patru strategii au produs comportamentul asteptat.
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Poat.e -a’,ti gandit ca un copil caruia ii este frici si sara n-ar fi
sen.31b11 nici la strategiile cele mai atragatoare, si deci cu atat mai
p}mn lva ce.le Carevii ofera putine justificari (sa-i faci placere tatalui
sau, sa primeasca o inghetata). Daca o astfel de suspiciune este
.fondata, e sigur ca notiunea de angajament ar pierde mult din
mteresgl sau.$vi i-ar viza numai pe acei indivizi aparte, cirora le
pla.tcev sa Cf)mxtz?.acte gratuite; dar, fara indoiald ca in r’ealitate nu
ex1st;{ a(:,el copii care ar accepta sa sara de la inaltimea podului
atunci céand le repugna si o faci, pentru nimic fira cea mai micf;
constrangere si fara sa le fi fost promisi luna d;, pe cer.

Avem totusi fioua motive serioase sa credem ca exemplul
nostru nu este atat de incredibil pe cét pare.

Pn{nul. f:ste pur empiric. In foarte multele experiente in care
cerc.etatorn opun o situatie de libera alegere (sentimen’é puternic
Qe libertate) unei situatii de constringere (sentiment slab d
llPertate) se Vconstaté ca exista doar o mica diferenti — atuncj
c<?md ea e.)ust.a ~1in ce priveste comportamentele realizate. Astfel
niste §ub1ec§1 pot fi invitati sa manance potarnichi fripte ‘ unii ir;
S}tuat.la de libertate (consemn de alegere libera) ceilal’ti intr-o
sﬁua‘,u? de co.nstré‘mgere (consemn de obligativitate’): prirr{ii nu se
vor ar.ata mai putin inclinati decat ceilalti si satisfaci exigentele
exper_lmentajltorului.2 Sigdr, friptura de’potérniche nu este sin-
gura mv'entle a psihologilor sociali. Subiecti foarte ,ca lumea“
(studenlj,l!).au acceptat in deplina libertate, uncori perll,tru recom-
pense de.rlzorii, sa suporte socuri electrice dureroase, si tini
dlscxfrsurl publice imorale, sa spuna la televizor contrarit’ﬂ a ceea
ce gandeau, sa se lipseascé de hrana sau de apa etc.

. In 1969, Zimbardo a trecut in revisti vreo cincisprezece expe-
riente de acesF fel in care li se cerea subiectilor si realizeze acte
contraru.conymgerilor sau motivatiilor lor,’ﬁe intr-o situatie de
alegere libera, fie intr-una de constrangere. in toate experiéntele

2. ibera

%?ti%ﬁﬂusgi icglssamn_dde alegexi)e libera, printre cele mai utilizate, va permite
_sa-si faca o idee mai buna despre felul in care psih logii iali
procedeaza pentru a induce la subi ti libertat oo sociali

: subiecte un sentiment de libertate :  Evi
sunteti absolut obligati sa participati a i o o
ti ¢ t pati la aceasta experienta, trebuie si va simtiti

bligati ipati la ta, 3 sim

pe de-a intregul liberi si acceptati sau sa refuzati sa o faceti. Decizia va apau’tinil .
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era vorba de comportament pe care subiectii nu l-ar fi emis
spontan, asemenea copilului din exemplul cu podul care n-ar fi
sarit din proprie initiativa. Totusi, Zimbardo a constatat ca su-
biectii plasati in situatia de libera alegere nu erau mai putin
numerosi decat ceilalti pentru a accepta sa realizeze compor-
tamentul dorit de experimentator. De aceea, unii psihologi sociali
(cf. Kelley, 1967) vorbesc cu placere despre iluzia de libertate
apropo de aceste situatii de alegere libera, presupunind ca o
reald libertate ar fi dat nastere unor comportamente diferite, de
pilda: refuzul subiectilor supusi experientei de a raspunde la
cererea care le-a fost adresatd. Chiar si noi preferam sa vorbim
despre sentimentul de libertate decét despre libertate.

Al doilea motiv pentru care exemplul nostru nu este neve-
rosimil este mai teoretic. Sa reflectim: de ce un subiect liber se
comporti la fel ca un subiect constrans? Daca accepta sa reali-
zeze acte contrarii atitudinilor sale, gusturilor sau intereselor sale
imediate, putem spune ca aceste atitudini, gusturi sau interese nu
sunt, in situatiile de alegere libera de care ne ocupam, deter-
minantii actiunii. Trebuie sa admitem deci ca in astfel de situatii
exista determinanti mai puternici, iar acesti determinanti trebuie
cautati in relatia de putere care leaga pe experimentator de
subiectii sai (in exemplul nostru, pe tata, de fiul sau). Pentru ca
este clar ci experimentatorul vrea ca subiectii sai, chiar cand i
declari liberi, sa treacd prin probele experimentale prevazute,
oricat de dezagreabile, dureroase sau imorale ar fi ele. In ceea ce
priveste subiectii, acestia stiu foarte bine care este dorinta
experimentatorului. Pornind de la aceasta, se poate exercita
puterea profesorului-cercetator asupra studentilor-subiecti. Si
trebuie si admitem ca avem chiar de-a face cu o forma destul de
subtili a exercitiului puterii. De ce ar fi altfel in relatia tata-fiu?
Tatil vrea ca fiul sdu si sara, iar copilul stie bine acest lucru. Nu
este evident, in aceste situatii educative unde planeaza legea
tatalui, ca propunerea foarte pedagogici a luarii unei decizii (...
treaba ta, faci cum vrei“) este mai putin eficientd pentru a-l face
pe copil sa sara de pe pod, decat promisiunea unei ciomageli sau
a altei pedepse severe.

Astfel, supunerea poate fi insotita de un sentiment de
libertate. In acest sens, trebuie stiut ca in aceste situatii calificate
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initial drept supunere fortata (forced compliance) a fost introdusa
cu titlul de variabila distinctia alegere libera/alegere non-libera;
ceea ce poate duce la situatia paradoxala de supunere fortata cu
alegere libera. Mai trebuie stiut ca unele comportamente foarte
costisitoare pe care subiectul nu le-ar fi realizat de la sine — desi
nu mai sunt, in acest caz, in dezacord cu convingerile sau
motivatiile sale (mai ales, comportamente de intrajutorare sau
solidaritate) — au putut fi obtinute fara sa se recurga la presiune,
intr-o situatie cunoscuta cu exactitate sub numele de supunere
fara 1 presiune (compliance without pressure).

In toate aceste cazuri, subiectul este condus si realizeze
comportamentul care se asteapta de la el, dar intr-un context care
garanteaza sentimentul sau de libertate si care exclude chiar
orice reprezentare a supunerii. Este motivul pentru care propu-
nem expresia supunere liber consimtitd pentru a traduce aceasta
forma de supunere deosebit de angajanta, care ne conduce la o
actiune impotriva atitudinilor, gusturilor noastre, sau care ne
poarta catre realizarea unor acte costisitoare pe care nu le-am fi
facut in mod spontan. In aceasta situatie, cel putin odatd, totul se
petrece ca si cum individul ar face in mod liber ceea ce n-ar fi
facut niciodata fara sa fi fost abil condus si ceea ce probabil n-ar fi
facut supus unei constrangeri clare.

Acum cand stim cum manipuleaza psihologii sociali variabila
angajament, suntem mai bine pregatiti sa intelegem natura
legaturii care uneste individul de actele sale, pe care se bazeazi
definirea notiunii de angajament.

Stim ca angajamentul se intemeiaza pe caracterul public al
actului, pe caracterul irevocabil al actului, pe caracterul costisitor
al actului, pe repetitia actului si, indeosebi, pe sentimentul de
libertate asociat actului, acest sentiment fiind el insusi legat de
slaba presiune a tuturor ordinelor furnizate de circumstante
(recompensa derizorie, absenta amenintarii).

Oricare ar fi criteriul luat in considerare, ceea ce caracteri-
zeaza acest act este in final aderenta lui la cel care l-a emis.
Problema care ne intereseaza se afld in miezul teoriilor celor mai
pasionante ale psihologiei sociale actuale; formulele nu lipsesc
pentru a traduce aceasta idee de aderenta a actului la individ.
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Astfel, se poate spune:
— ci individul nu-si poate nega actul;
— ¢ nu-i poate gasi cauze in afara lui si ca este, in acest fel,
obligat sa le gaseasca in el insusi;
— ¢a nu poate decat sa se recunoasca pe sine in acest act;
- ca este el insusi responsabil de actul lui etc.
Noi preferam o formulare foarte apropiata de cea a lui Kiesler

si destul de apropiata de cele precedente, dar ale carei implicatii
teoretice si practice ne indeparteaza de preocuparile autorilor
anglo-saxoni.

Vom spune ci angajamentul unui individ intr-un act cores-

punde gradului in care se poate asimila acelui act.

A vorbi in termeni de asimilare act/individ nu este chiar lipsit

de interes. Se stie ca un proces esential al gandirii cotidiene (sau

al gandirii ideologice) ajunge sa confunde actul cu individul care-l
comite. Am aratat, de exemplu (cf. Beauvois si Joule, 1981), ca
maniera de gandire care sustine practicile formale de evaluare

implica o asimilare mascata a valorii individului cu valoarea
conduitei sale, individul valorand ceea ce valoreaza conduita sa
profesionald, scolard etc. Aceasta asimilare este mascata, caci
valoarea individului nu este decat in mod exceptional ,vorbita“ in
limbajul valorii; ea se giseste mai degraba exprimata intr-un
limbaj pretins psihologic si descriptiv compus din trasaturi,

aptitudini, motivatii etc.

Un excelent Jumahst ne furnizeaza o analizd a acestei asimilari
mascate, analiza pe care ar fi dificil s-o gasesti la un psihiatru sau
chiar la un psiholog. In Puloverul rosu, intr-adevar, Gilles
Perrault se leaga de expertiza psihologica a lui Christian
Ranuccid ariitand ci logica sa este inversa fata de cea care ar fi
fost cea buni. Ce se asteapta de la un expert ca sa fie util? Sa ne
spuna daca personalitatea unui inculpat permite sau nu intele-
gerea actului de care este acuzat. Or, expertul face exact contra-
riul: el porneste de la actul de care este acuzat inculpatul pentru
a- intelege personalitatea. Ne putem imagina astfel erorile judi-
ciare la care poate conduce un asemenea mod de gandire, de

g Executat dupa cum se stie in 1974.
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vreme ce, principial vorbind, inculpatul nu poate avea decét o
personalitate susceptibild de a explica delictul.4

Ramane ca acest mod de gandire putin distorsionat sa se
bazeze pe o asimilare a individului la actul sau (aici, la ceea ce se
presupune a fi actul sau), caracteristica a practicilor evaluative.
Un individ total angajat va avea deci tendinta sa se asimileze el
insusi actului sau, asa cum ar face orice evaluator.

Efectele angajamentului

A venit timpul sa ne interesam de efectele angajamentului.
Dar, pentru aceasta, trebuie sa distingem doua tipuri de acte apte
de a se dovedi foarte angajante: cele conforme cu ideile sau cu
motivatiile noastre (de exemplu, sa semnezi o petitie favorabila
unei cauze in care crezi, sa faci un mic serviciu cuiva), apoi cele
contrare ideilor si motivatiilor noastre (de exemplu: sa aperi in
public o pozitie la care nu aderi, sa accepti sa fii lipsit de hrana...)

De acum inainte, primele vor fi numite acte nonproblematice
si celelalte acte problematice. Regretam ca psihologii sociali n-au
studiat efectele angajamentului intr-o maniera exhaustiva si ca au
avut obiective de cercetare diferite, dupa cum era vorba despre
primele sau ultimele®. Totusi, daciz vor mai fi necesare nume-
roase cercetari inainte de a se ajunge la o cunoastere perfecta a
tuturor componentelor actelor noastre angajante, se poate,
oricum, afirma intr-o maniera generald ca angajamentul intr-un
act nonproblematic are ca efect de a face actul si tot ce tine de

4. Nu trebuie si credem ca acest proces de asimilare mascati este inevitabil. in
materie de expertiza, de exemplu, am putea concepe ca expertului sa-i fie
prezentate X dosare, fiecare continind grile de.teste psihologice etc.; expertul va
lucra pe aceste X dosare fara sa stie care este cel al unui inculpat.

5. Exista ratiuni istorice ale acestui lucru. Studiul conduitelor problematice a
inceput spre sfarsitul anilor 1950, in contextul teoriei disonantei cognitive a lui
Festinger (1957) care a fost teoria dominanta a psihologiei sociale in anii ‘60 si
care raméane una dintre referintele importante ale acestei discipline. Studiul
efectelor conduitelor nonproblematice a aparut mai tarziu si nu a fost integrat
niciodata intr-o paradigma teoretica atit de coerentd precum aceea a disonantei
cognitive. Teoria angajamentului (Kieslter, 1971) ii este posterioara si nu a putut
aduna toate aceste planuri de cercetare anterioare. Cititorul specializat va fi,
poate, sensibil fata de demersul nostru de integrare intreprins in ,Supunere si
ideologie® (Beauvois si Joule, 1981) si continuat in aceasta lucrare, fiind, evident,
judecatorul acestei incercari.
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planul comportamental sau ideatic (idei, opinii, convingeri etc)
mai rezistent la schimbare; in timp ce angajamentul intr-un act
problematic duce cel putin la o modificare a continutului ideatic
in sensul gandirii actului (rationalizarii lui).®

Consecintele angajamentului in conduitele problematice au
fost, de fapt, aproape exclusiv studiate la nivelul ideilor, convin-
gerilor, opiniilor (ceea ce specialistii ar numi nivelul cognitiv). De
aceea, s-a observat ca un individ pus sa tina un discurs contrar
atitudinilor sale’ (de exempluy, in favoarea avortului) intr-un
context de libertate, si deci de angajament, isi modifica ulterior
atitudinile in sensul argumentatiei dezvoltate (devenind, prin
urmare, mai favorabil avortului decat era la inceput). Tot asa,
subiecti angajati la realizarea unei sarcini experimentale plictisi-
toare vor sfirsi prin a o gasi destul de interesanta. Acesta este un
capitol intreg de psihologie sociala experimentala, despre care
ne-am ocupat intr-o lucrare anterioara (Beauvois si Joule, 1981).
De aceea, consideram ca nu este necesar sa ne oprim mai mult
aici.

in ceea ce priveste consecintele angajamentului in conduitele
nonproblematice, au fost studiate pe plan comportamental ca si in
plan ideatic sau cognitiv.

6. Din punct de vedere teoretic, acest angajament int_r—un act pro})lemat]c ar‘trebgl
si aibi si efecte comportamentale. Datele experimentale existente, desi putin
numeroase, converg in acest sens. o ‘

7. Se numeste atitudine evaluarea globala pe care o fape un mle}d asupra unui
obiect (dé exemplu: avortul). Astfel, este clasicé exprimarea: 0 atm'ldme; pro sau
contra (de exemplu pentru sau contra avortului, mai mult sau mai putin contra
etc). In fapt, atitudinea sintetizeaza un ansamblu de cunostinte (stlu ca leglslapz}
avortului nu a modificat numérul de avorturi din Franpji), de opinii. (consider ca
avortul se rasfinge asupra securitatii sociale), de credinte (cred ca avortul este
incompatibil cu credinta crestingd). . ) o .
Atitudinea poate fi apreciata in diferite moduri, cea mai practica ﬁlgld.folosnea a
ceea ce numeste scara de apreciere, pe care ind}Vldul trebuie sa-si deﬁneacg.
pozitia intre doi poli. {i vom cere, de exemplu, sa .evalueze? credlbxhtatea unei
fraze extreme de genul: ,Avortul este un act mgdlcal ca si c.ele(l(alte si nu are
legatura, ca act social, decat cu negocierea pacient, practhlan , desenand o
cruciulita intre cei doi poli de apreciere de pe scala urmatoare:

3 +2 +1 0 -1 2 -3

In intregime absglttrx;
de acord co
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In plan comportamental, angajamentul intr-o conduita data
poatev avea doua tipuri de consecinte. Mai intai, face conduita in
cauza mai stabila sau mai rezistenta in timp, apoi face mai
probabila emiterea unor noi conduite care merg in acelasi sens.

Fa;?tul ca angajamentul are drept prima urmare sa stabilizeze
conduita nu va surprinde pe nimeni, aceastd notiune de stabili-
zare sau de rezistenta amintind intrucitva de aceea de perse-
verare folosita in capitolele precedente. Ne amintim de expe-
rienta de amorsare, realizata de Cialdini si colaboratorii sai, in
care subiectii trebuia sa aleagd dintre doud teste pe cel pe care
doregu sa- realizeze, unii in situatia de decizie libera (deci, de
angajament puternic), ceilalti in situatia de decizie fortata (deci,
de angavjament slab). Daca primii raméneau la decizia lor dupa ce
fusese:ra informati ca testul ales nu valora doua ore de credit, ci
numai o ora ca testul respins, ultimii reveneau asupra deciziei
initiale dovedindu-se capabili sa aleaga testul cel mai atractiv.

Am explicat acolo fenomenul de amorsare observat in situatia
de decizie libera prin efectele de perseverare in prima decizie
luata de subiecti.

_Noii termeni permit explicarea aceluiasi fenomen, intr-un mod
mai precis in plan teoretic: situatia de decizie libera a condus la
un aimgajament al subiectilor in comportamentul de decizie (sa
reayzeze un test dat), comportament care se va dovedi atit de
rezistent incat va fi mentinut chiar cind, circumstantele fiind
schimbate, nu se mai obtin avantajele scontate (doua oré credit).

- Escalada angajamentului, cheltuiala inutila, capcana ascunsa
si, intr-un fel, amagirea (momeala) pot fi intelese, ca si amor-
sarea, ir} termeni de angajament sau, mai precis, ca o consecinti
speclﬁga angajamentului, si anume, a face conduita mai stabili
sau mai rezistenta la schimbare.

In ce priveste a doua consecinta comportamentala a angaja-
mentului intr-un act nonproblematic, consecinta vizind emiterea
de noi conduite in acelasi sens ca si actul, ea va aparea in capi-
tolele urmatoare. Se stie azi ca emiterea in totala libertate a unui
act .putin costisitor face mai probabila emiterea ulterioara de acte
mai costisitoare care se inscriu in continuarea sa. Numeroase
tehnici de vanzare se bazeaza pe aceasta consecinta a

angajamentului. Astfel, faptul de a decide liber sa primesti, timp
de 15 zle si sa rasfoiesti primul volum al unei colectii luxoase
face mult mai probabild achizitionarea intregii colectii. Acesta
este principiul de baza al tehnicii picioruldin-usa, tehnica cu care
veti face cunostinté in capitolul urmator.

Dar acum si ne ocupim de consecintele cognitive ale anga-
jamentului intr-un act nonproblematic sau, daca preferati, de
consecintele sale pe plan ideatic. Nefiind abordate frontal, mai
departe, o sa zabovim pe indelete asupra lor.

fn acest scop, se poate enunta o concluzie bine stabilita: daca
angajamentul intr-un act nonproblematic nu modifica atitudinile
legate de acest act, le face, in schimb, mai rezistente la influente si,
deci, la posibilitatile de schimbare ulterioare. Astfel, daca angaja-
mentul unui subiect rasist intr-un act rasist (de exemplu: semnarea
unei petitii) nu il face mai rasist, il face precis mai rezistent la orice
discurs anti-rasist sau la orice informatie susceptibild sa puna la
indoiali atitudinea sa initiald. S-a putut observa chiar, la subiecti
angajati intr-un act nonproblematic, efecte bumerang ca urmare a
agresiunilor ideologice, adica o modificare a atitudinii lor initiale in
sens opus contra-propagandei. Astfel, s-ar putea ca o contra-
propaganda antirasistd sa aibd urmarea de a- face mai rasist decat
era inainte pe subiectul rasist care tocmai s-a angajat intr-un act
rasist. De notat ca nu angajamentul, asa cum se prezinta el, este
responsabil de efectul bumerang, ci contra-propaganda anti-rasista

insasi, pentru ca intervine intr-un context de angajament.
Rememorarea unei experiente a lui Kiesler ne va permite sa
ilustram ideea noastri. Aceasta experienta, realizatd in 1977, it
priveste pe studentii care sunt favorabili principiului comasarii
programelor de invatamant. In prealabil, s-a misurat cu grija, cu
ajutorul unei scari valorice, atitudinea lor fata de aceasta pro-
blemé. Li se cerea acestor studenti sa redacteze, intr-un context
de libera decizie, un text de o pagind care lauda avantajele unei
astfel de actiuni. Unii primeau pentru aceasta modica suma de o
jumatate de dolar, ceilalti o suma mai substantiala de 2,5 dolari.
Procedeul permitea crearea a doua conditii de angajament,
subiectii cei mai angajati fiind, se stie acum, cei mai putin
remunerati. Cateva clipe dupa aceea, toti studentii erau supusi
unei contra-propagande violente. Ei trebuia sa citeasca un text
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persuasiv care combatea cu putere ideea comasarii in materie de
programe universitare, ceea ce-l interesa pe Kiesler fiind, evident,
rolul jucat de angajamentul prealabil (faptul de a fi mai mult sau
mai putin angajat in act constind in redactarea unui text favorabil
comasarii). Se faceau din nou masuratori cu ajutorul unei scari
valorice pentru a se observa atitudinea subiectilor fata de coma-
sare, imediat dupa ce au luat cunostinta de textul contra-propa-
gandist. Astfel, s-a putut observa daca atitudinea studentilor s-a
modificat. Conform ipotezelor sale, Kiesler a observat efecte
foarte diferite ale contra-propagandei asupra subiectilor care
fusesera slab remunerati pentru a apara principiul comasarii fata
de cele asupra subiectilor remunerati mai bine. Subiectii bine
remunerati (cei mai putin angajati) au fost influentati de lectura si
si-au modificat atitudinea initiala in sensul contra-propagandei
atat de mult incat erau, dupa experienta, mai putin favorabili
comasarii decét inainte. Invers, subiectii mai slab remunerati (cei
mai angajati) au rezistat contra-propagandei. Dar nu s-au multu-
mit doar sa reziste contra-propagandei, ci si-au modificat clar
atitudinea initiala intr-o directie contrara acesteia. Astfel, dupa
experienta, erau mai favorabili comasarii decét fusesera inainte.

In aceasta experienta observam un efect de bumerang clasic
si efectele cognitive ale angajamentului, descrise mai sus. Vom
retine ca angajamentul intr-un act nonproblematic are efectiv
rolul de a face atitudinea care tine de acest act mai rezistenta la
agresiunile ulterioare.

Acum, cind cunoastem efectele cognitive pe care angaja-
mentul intr-un act nonproblematic le produce, ne putem pune
intrebari asupra proceselor psihologice care raspund de aceasta.
Oricat de pasionanta ar fi discutia care ar urma, ea ar necesita
dezvoltari largi, nepotrivite cu planul general al acestei lucrariS.
De aceea ne vom limita la trei ipoteze, legate intre ele si care ne
apar mai conforme cu datele stiintei actuale.

Prima s-a nascut din marea traditie a psihologiei sociale,
aceea a lui Lewin, Festinger, Asch etc., acea traditie care s-a
ocupat de procesele de cunoastere izvorite din raportul dintre
individ si universul sau social si care fac apel la cunostinte

8. Aceasta discutie ar implica, in fapt, un nivel de analiza psihosociologica ce ar
presupune cunostinte pe care cititorul nespecilizat nu le are.

TRATAT DE MANIPULARE 65

recente, adica la acele procese de cunoastere pe baze dinamice
sau motivationale. Se considera ca angajamentul in act il face pe
individ mai sensibil la legatura fragila care ar putea exista intre
acest act si o noua atitudine care n-ar fi conforma cu el. Rezis-
tenta la schimbare (de atitudine) s-ar explica atunci prin aceasta
tendinta pe care ar avea-o oamenii de a evita orice contradictie
intre conduitele si atitudinile lor.

Urmatoarele doua ipoteze sunt cognitive. Ele se deduc dintr-o
psihologie sociala mai moderna, pentru a nu zice la moda: psiho-
logia sociald cognitiva a carei dezvoltare a urmat-o indeaproape
pe cea a stiintelor cognitive.

Pentru a elucida aceste ipoteze cognitive, vom utiliza o meta-
fora pe care unii psihologi o iau in serios. Sa ni-l inchipuim pe
individ ca pe un ordinator, dispunidnd de o memorie in care ar fi
stocate concepte si sub forma relatiilor intre aceste concepte,
informatii, opinii, cunostinte etc. Sa admitem ca un comporta-
ment dat solicita un numar dat de elemente ale acestei memorii,
nu toate elementele avand acelasi grad de accesibilitate.

Prima ipoteza cognitivd presupune ca angajamentul in act
modificd organizarea memoriei si indeosebi organizarea elemen-
telor in raport cu acest act. Se presupune, intr-adevar, ca, o data
realizat actul, el va constitui un nou element al memoriei, modi-
ficand relatiile existente intre concepte pentru a le reorganiza in
jurul lui. Astfel, Kiesler considera reprezentarea comporta-
mentului ca un element in jurul caruia s-ar organiza informatiile,
cunostintele, opiniile etc., pe scurt, ceea ce numim univers cog-
nitiv si care corespunde memoriei ordinatorului nostru metaforic.
Un astfel de proces de restructurare cognitiva ar putea sa nu se
produca la indivizii care nu sunt angajati, reprezentarea compor-
tamentului fiind alungata intr-un colt al memoriei.

A doua ipoteza cognitiva are meritul ca este simpla. Ea presu-
pune ca angajamentul in act — fara sa modifice organizarea
memoriei — modifica accesibilitatea elementelor cognitive care {i
sunt asociate. Asta inseamna ca subiectul angajat va putea sa
gaseasca usor in memorie informatiile, cunostintele, opiniile etc.
in raport cu conduita sa. Numeroase expresii folosite de psiho-
logii sociali (ei recunoscaAndu-se intotdeauna ca apartinind curen-
tului cognitivist) trimit la aceasta idee de accesibilitate a ele-
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mentelor universului cognitiv. De aceea, ci spun cd un et
poate fi scos in relief, ca este disponibil sau proeminent.

Aceste doua ipoteze cognitive permit deci, la fel ca precedenta,
intelegerea efectelor angajamentului intr-un act nonproblematic,
ca acelea obtinute in experienta prezentata pentru a ilustra efectul
de bumerang: reorganizarea universului cognitiv in jurul condui-
tei in care individul este angajat si accesibilitatea conceptelor (a
fortiori, a informatiilor, cunostintelor, opiniilor etc. in raport cu
ele) ii permite sa se apere mai bine Impotriva eventualelor atacuri
(contra-propaganda) care vizeaza punerea sub semnul intrebarii a
modului in care a actionat in prealabil®. Este momentul si conchi-
dem asupra acestor consideratii teoretice despre angajament,
care, speram, vor permite o intelegere nu neaparat manipulatorie
a tehnicilor de manipulare abordate in aceasta lucrare. Eficaci-
tatea strategiilor de manipulare care ne intereseaza rezida, esen-
tialmente, in procesul insusi de angajament. O astfel de afirmatie
poate surprinde, mai ales, pentru ca termenul de angajament este
incarcat, in limbajul comun cét si in cel literar, cu conotatii pozi-
tive. O persoana angajata atrage admiratia si respectul nostru, cu
conditia ca acest angajament sa nu fie orientat spre o cauza
sordida sau pus in slujba inamicului. Insa, atunci am vorbi, mai de-
graba, de indoctrinare sau chiar de manipulare. Practica noastra
de profesori ne-a aratat de multe ori in ce masura studentii puteau
fi surprinsi, chiar jenati, sa vada ideea de angajament asociata
practicilor viclene de influenta. Si aceasta, pentru ca, pur si
simplu, angajamentul despre care vorbim nu este cel al omului de
pe strada sau al romancierului. Tocmai am vazut cum un individ
este angajat in act, in timp ce omul de pe strada sau romancierul
prefera sa ne vorbeasca despre modul in care un individ se
angajeaza intr-o cauza. Diferenta poate parea neglijabila. Totusi,
aceste doua formulari sunt divergente in doud puncte funda-
mentale: — Este angajat se opune lui se angajeaza.

Daca luam in seama cAmpul experimental in care se manifesta
efectul angajamentului, asa cum s-a dezvoltat de la sfarsitul anilor

9. Si aceasta nu este doar o parere. $tim de peste 15 ani ca rezistenta in fata unei
tentative de influenta persuasiva trece printr-un proces activ de aparare bazat pe
practica contra-argumentatiei implicite. Orice piedica fatd de aceasta
argumentatie (de exemplu daca obligam subiectul sa faca operatii mentale in
timpul difuzarii mesajului persuasiv) mareste eficacitatea tentatiei de influentare.
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‘650, se constata ci niciodata individul nu se angajeaza cu de la
sine putere in act, ci experimentatorul este cel care, manipuland
circumstantele in care actul va fi emis, angajeaza sau nu individul
in actul pe care-l realizeaza. in fond, circumstantele in care un act
este produs caruia, se dovedesc sau nu angajante astfel incat
cineva inspirat care ar sti sa organizeze circumstantele unui act
dat pentru a le putea face mai angajante, va putea foarte simplu sa
traga profit din consecintele comportamentale si/sau cognitive
ale acestui act. Sa ludm exemplul unui formator independent
serviciul invatimant-formare al unei intreprinderi de marime
mijlocie ii cere formarea a 11 maistri pentru ,Relatii umane®.
Aceasta formare intra intr-un proiect al intreprinderii cunoscut de
toti. Deosebit de inspirat, el hotaraste in primul rind ca formarea
trebuie supusa voluntariatului (nu risca mare lucru: proiectul,
venit pe cale ierarhica, are destuld putere incat maistrii sa nu
poata risca refuzul de a urma cursul).

In al doilea rand, decide sa lase viitorilor cursanti sa defi-
neasca in mod liber obiectivele formarii (nici aici nu risca mare
lucru, maistrii neputind nici acum sa-si asume riscul de a nu se
incadra in proiectul intreprinderii).

Cele doua decizii pot fi analizate in doua moduri radical
diferite. Mai inti, se poate avansa ideea ca formatorul nostru
este un mare democrat de inspiratie nondirectiva, poate chiar de
auto-gestiune, si ca a invatat de la maestrii cu renume, Rogers,
Lapassade, Lourot, Lobrot, Neil etc. Dupa analiza noastra, nu e
chiar asa. Vom demonstra mai intai ca este prea putin probabil sa
existe mai mult de un maistru sau doi care sa refuze formarea.
Vom arita apoi ca este prea putin probabil ca viitorii cursanti sa fi
ales — chiar liber — obiective de formare aberante: ei cunosc
proiectul intreprinderii si stiu foarte bine tipul de cunostinte, in-
demanare (chiar conduita) pe care formatorul din fata lor poate
s& le permiti a le dobandi. In acest fel, se poate spune ca sunt
plasati definitiv intr-o situatie de supunere liber consimtita,
abilitatea formatorului constind in a organiza cirgumstantele,
facandu-le caAt mai angajante posibil pentru ei. In definitiv,
maistrii au ales in mod liber sa participe la instruirea la care
oricum ar fi participat si au determinat tot in mod liber obiec-
tivele formarii, desi acestea reies din proiectul de intreprindere.
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Lansam ipoteza ca in aceste conditii foarte angajante, o buna
parte din obiectivele de formare au fost atinse.

Pentru a conchide asupra acestui punct, diferenta intre ,este
angajat“ si ,se angajeaza“ trimite la rolul jucat de circumstante.
Ele sunt cele care produc angajamentul, acesta putind fi doar
urmarea unei judicioase tehnologiii a circumstantelor pe care
manipulatorul abil (adica formatorul, despre care am vorbit:
profesorii care suntem, vinzatorii sau directorii care nu vom fi
niciodatd), le poate pune in serviciul propriilor interese.10

- Notiunea de angajat intr-un act se opune celei de angajat
intr-o cauza.

Oporitia este la fel de importanta ca si precedenta, dar nu cere
comentarii ample. Ea are legatura cu statutul conduitei pentru
intelegerea individului. In acest caz, individul este prins in cercul
conduitei sale; in celalalt caz, in cercul ideilor, convingerilor,
opiniilor sale...

Am insistat deja asupra aspectului comportamental pe care se
bazeaza cercetarile din care ne inspirdm si care se gasesc la teme-
lia practicilor manipulatorii care au fost si vor mai fi evocate. Intele-
gerea unui individ prin convingerile sale lasa loc practicilor persua-
sive de manipulare mult mai ,clasica“, dar si mai putin eficace.

Nu rareori se observa manipulatori care orienteaza oamenii
asupra analizei a ceea ce cred sau a ceea ce simt ei profund,
facand aceasta in mod voluntar, sau mai plauzibil, involuntar,
intr-un cadru comportamental care, in cele din urma, asigura
eficacitatea actiunilor lor. Nu vom risca ipoteza ca aceasta focali-
zare asupra analizei convingerilor si sentimentelor are ca unic
scop diversiunea si deturnarea atentiei individului de la miile de
comportamente derizorii pe care i le extorcam si care pot fi de
ajuns sa dea nastere la acte mai putin derizorii decat s-ar astepta
cineva. Si totusi...11

10. Capitolele 7 si 8 ne vor permite sa revenim asupra utilizarilor care pot fi facute
dintr-o asemenea tehnologie implicita asupra circumstantelor, de pedagogi, de
negustori, de sefi. :

11. Observatia lui Kiesler (1971, pg. 72-73) il va ajuta aici pe cititor sa-si formeze o
opinie. ,Sa luam ca exemplu o experienta in care subiectul trebuie sa faca o
serie de acte marunte, relativ banale. Desi fiecare dintre acte poate avea putind
importantd pentru subiect si nu-l face sa gandeascd de doua ori inainte de a le
realiza, ansamblul comportamentelor poate avea un efect de inghetare intens.”

CAPITOLUL IV

PICIORUL-IN-USA

Faptele bune ale Doamnei O.

Doamna O. este foarte ocupata in fiecare simbata dimineata.
Este ziua in care isi face menajul si cumparaturile saptamanale.
Din pacate, nu se poate cumpara totul ficind comanda la Cei Trei
Dalmatieni. SAmbata aceasta, Doamna O. nu se abate de la
obiceiurile sale. Ora sapte, curata geamurile. Ora opt, ia micul
dejun, si uda plantele din salon. Ora noua, termina dusumelele.
Ora zece, dupa un dus bun, este timpul sa fuga la magazin. Noro-
cul ei ca are din nou masina care a fost reparata timp de 15 zile.
Chiar in momentul in care se pregatea sa demareze, un tanar ii
cere politicos sa- acorde doua minute. Evident ca ar fi preferat sa
nu piarda timpul, dar cum sa-i refuzi cuiva doua minute cerute
atat de politicos? De altfel, tAnarul n-a asteptat aprobarea ei:

- Facem atenta populatia asupra unui proiect care risca sa ne
desfigureze cartierul, fara sa rezolve problemele de circulatie.
Sunteti la curent, banuiesc?

Presa locala a relatat despre acest proiect, dar Doamna O. nu
i-a dat atentie. T4narul a continuat:

— Aceasta modificare ar strica total malurile abrupte ale flu-
viului nostru, atit de placute acum, si ar crea o congestionare a
circulatiei in Piata Catedralei. Ceea ce, va dati seama, cd ar dauna
linistii de care avem nevoie pentru a ne reculege.

Doamna O. este sensibild la aceste argumente de bun simt.
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Semneaza petitia pe care i-o intinde tinarul si isi scrie, aproape
automat, numele si adresa. Sa nu uitam, tocmai se gandea sa
mearga la un supermagazin.

Ora 10 si jumatate: iat-o in parcarea supermagazinului. Gaseste
si ea o data un loc la umbra si un cos pentru a pune cumparaturile.
O sticla sparta in apropiere ii atrage atentia. O neindeméanatica a
rasturnat continutul unei sacose. ,,Ce gagauta“, gandeste Doamna
0., grabind pasul spre intrarea in supermagazin. Cunoaste locul si
asezarea produselor in rafturi ca pe propriul buzunar. fn mai putin
de o ord, cumpariturile erau ficute. Inca un raid pe la raionul de
mezeluri (uitase salamul care ii place sotului ei) si nu-i mai rama-
nea decét si aleaga casa cea mai putin aglomeratd. Destul de
greu, intr-o simbati dimineata. Dar, iata, una care tocmai se des-
chide. Doamna O. va fi a treia persoana.

— Puteti sa-mi tineti si mie rAndul?, o roaga o batrénica din
fata, mi-am adus aminte ca am uitat ciocolata pentru nepotul meu.

— Duceti-va, aveti timp, raspunde binevoitoare Doamna O.

Este abia doudsprezece.

— Mare noroc cu casa asta; n-am asteptat prea mult.

Profita de timpul castigat ca sa faca un tur al supermagazinului.
Intreabi de pretul unui serviciu de ceai, isi alege o pereche de
pantofi pe care sii va cumpara cu proxima ocazie, se intereseaza
cum si ingrijeasca mai bine feriga pitici. In fata ei, dincolo de usa
automatd, o angajatd cu mina obosita doboara niste rafturi cu
prospecte. ,Biata de ea“, o compatimeste Doamna O. Lasa caru-
ciorul cu alimente si o ajuta pe lucratoare sa aranjeze prospectele.

Este aproape ora 1. Doamna O. se poate bucura de confortul
noii canapele. Telefonul {i tulbura insa linistea.

— Alo, Doamna O.? incantat si va gasesc. Sunt André
Fenouillére, Secretarul Comitetului pentru Apararea Mediului
din cartierul dumneavoastra. Avem nevoie de oameni de actiune
pentru a ne ajuta la atentionarea populatiei impotriva proiectului
de modificare a circulatiei despre care ati auzit. Mai precis, ne
trebuie cineva pentru distribuirea de fluturasi pe bulevardul Paul
Vaillant Couturier. De aceea, imi permit sa fac apel la oamenii din
cartier... Bineinteles, procedati cum credeti, dar sprijinul dum-
neavoastra ar fi foarte pretios.

— Cat timp mi-ar lua?
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— O ora-doua, cel mult.

Asa a fost determinata Doamna O. sa distribuie fluturasi, timp
de doua ore, intr-o simbata dupa-amiaza.

Nu cadeti in plasa

In povestirea precedenti, Doamna O. este determinati s
realizeze doua comportamente deosebit de semnificative. Prima
este ceea ce numim in mod deosebit o fapta buna: sa ajuti pe
cineva la necaz; a doua tine mai degrabd de militantism: si
distribui fluturasi de propaganda pentru o cauza buna. Daca
spunem ca Doamna O. ,este determinata“ sa realizeze aceste
doua comportamente, este pentru faptul ca in ambele cazuri pu-
tem repera in trama evenimentelor structura unui fenomen pe
care comerciantii il cunosc cel putin la fel de bine ca pe cel al
amorsarii: fenomenul piciorulin-usa. In cele doui cazuri, acest
comportament hotarét in deplina libertate a fost ,pregatit“
printr-un comportament mai putin costisitor, ca sa nu spunem
anodin. Astfel, comportamentul de ajutor dat angajatei magazi-
nului a fost pregatit de pastrarea locului la rand, iar comporta-
mentul militant a fost pregatit de semnarea petitiei. Aceste com-
portamente preparatorii sunt deci dintre cele mai obisnuite. Sunt
dintre cele realizate cu amabilitate in viata sociali fard a avea
sentimentul de a intra in cine stie ce angrenaj. Si, totusi, aceste
comportamente sunt de ajuns pentru a face probabila realizarea
altor comportamente similare, chiar daca sunt mai costisitoare.

Am vazut ca Doamna O., inainte de a fi pastrat rAndul batranei
la casa supermagazinului, n-a emis vreun comportament de
ajutorare desi avusese ocazia (sa ajute persoana care rasturnase
sacosa in parcare). Acest comportament de ajutor nu va fi emis
decat dupa ce a fost ,pregatit de serviciul intdmplator dat
batranei doamne. Tot asa ne putem gandi, desi povestirea nu ne
clarifica asupra acestui fapt, ca fara semnatura la fel de intAm-
platoare pe o petitie, Doamna O. n-ar fi acceptat niciodata sa
distribuie fluturasi. Intre cele doua perechi de evenimente apare
totusi o diferenta. Intr-un caz, al doilea comportament este
obtinut fara ca Doamna O. sa fi facut obiectul unei solicitari din
partea cuiva. De fapt, ea se precipita spre angajata magazinului ca
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sa ajute la stringerea prospectelor, in mod spontan. In celalalt
caz, ea distribuie tracturile drept raspuns la cererea cuiva.

Aceste cupluri de evenimente sunt reprezentate in schema
urmatoare:

Un prim un al doilea
comportament comportament
putin costisitor pregateste mai costisitor
(cerere initiald) (comportament

asteptat)
Picior-in-usa semnarea adoua distribuirea
clasic unei petitii cerere fluturasilor
Picior-in-usa pastrarea oportunitate ajutorul
cu cerere randului ) dat
implicita angajatei

Secventa care o determina pe Doamna O. sa distribuie
tracturile este tipica pentru procedeul de picior-in-usa clasic in
care comportamentul asteptat face obiectul unei cereri explicite.

Secventa care o determina pe Doamna O. sa o ajute pe
angajata supermagazinului este caracteristica unui procedeu de
picior-in-usd cu cerere implicita. In ultimul procedeu, compor-
tamentul asteptat este solicitat de circumstante, dar nu este cerut
in mod explicit.

Realizarile experimentale ale unor astfel de fenomene sunt
astazi foarte numeroasel. La Palo Alto, in California, Freedman si
Fraser (1966) au realizat primele demonstratii ale efectului de
picior-in-usd. Aceste demonstratii prezinta cu atat mai mult
interes cu cat au fost facute pe teren cu gospodine autentice.

fntr-o prima experienta, cercetitorii aveau in proiect si con-
vinga gospodinele sa primeasca acasa, chipurile, intr-o ancheta
asupra alimentelor consumate in mod obisnuit de familiile ame-
ricane, o echipa de 5 sau 6 oameni. In prealabil fusesera aver-
tizate ca ancheta era relativ lunga (2 sau 3 ore aproximativ), apoi

1. Cititorul interesat de o aprofundare a chestiunii poate consulta articolul lui
Dejong (1979).
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ca anchetatorii trebuia sa aiba libertatea totald de a cotrobdi prin
casa pentru a stabili lista completd a produselor de consum cu-
rente care se gasesc acolo. Era vorba deci despre o cerere greu
de acceptat $&, de fapt, putine gospodine au raspuns solicitarii in
mod spontan (numai 22,2%) cind li s-a propus direct sa participe
la ancheta. Recurgerea la tehnica piciorulin-usa le va permite lui
Freedman si Fraser sa dubleze numarul gospodinelor care au
acceptat ca o astfel de ancheta sa se desfasoare acasa la ele.
Metoda folosita de cei doi autori a constat, intr-o prima fazi, in
determinarea gospodinelor sd participe la o scurti ancheta telefo-
nica (sa raspunda la 8 intrebari asupra consumurilor alimentare
obisnuite). O data obtinut acest act putin costisitor, nu le mai rama-
nea decét sa telefoneze acelorasi gospodine cateva zile mai tarziu
(@ zile, in aceasta experientd) pentru a le cere, de data aceasta, si
accepte sa primeasca acasa echipa de anchetatori. Procedand
astfel, adica precedand cererea finala, costisitoare, de o cerere
initiala putin costisitoare (dar in legatura cu acelasi tip de com-
portament: participarea la o ancheta pe teme de consum alimen-
tar), Freedman si Fraser au reusit si obtind o ratd de accepta-
bilitate de 52%. De la 22,2% la 52%, castigul nu este deloc neglijabil.

Acesti cercetatori au obtinut in al doilea experiment rezultate
mult mai surprinzatoare, reusind sa determine 76% dintre gospo-
dinele solicitate sa accepte instalarea in gradina lor a unui panou
inestetic si deranjant, care indemna automobilistii la prudenta.
Inainte de aceasta se obtinuse de la aceleasi gospodine un compor-
tament preparatoriu in acelasi sens: sa le hpeasca pe masinile per-
sonale un autocolant care indemna automobilistii tot la prudenta.

Vom aprecia eficacitatea tehnicii piciorulin-usa cand vom afla
ca numai 16,7% dintre gospodine au fost de acord cu asezarea
panoului in gradina in conditia control in care nu fusesera deter-
minate sa emita comportamentul preparatoriu. De la 16,7% la 76%
este un salt teribil care pune pe ganduri, pe orice militant sau
orice plasator de bunuri.

Apropo de militantism, trebuie stiut ca aventura Doamnei O.
nu era fara precedent. Kiesler si colaboratorii sai (in Kiesler,
1971) folosisera semnarea unei petitii ca pe un mic comporta-
ment preparatoriu pentru a determina tinerele femei sa se ocupe

T
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de activitati militante, ceea ce nu s-ar fi intimplat fara semnarea
prealabila a acestei petitii.2 :

Piciorul-in-usa clasic

Aceste experiente ne furnizeaza principiul dupa care se vor
conduce experientele ce folosesc procedeul piciorul-in-usa clasic,
realizate astfel: se obtine de la subiect un comportament
preparatoriu nonproblematic si putin costisitor, evident, intr-un
cadru de libera alegere si in imprejurari care faciliteaza angaja-
mentul. Ca acest comportament este putin problematic sau putin
costisitor o arata procentajul mare de indivizi care accepta in
totald libertate si-1 emit3. in unele experiente (printre care cea a
lui Kiesler si a colaboratorilor sai, care tocmai a fost evocata),
acest procentaj este chiar aproape de 100%. Acest comportament
preparatoriu o datd obtinut, o cerere este adresata explicit subiec-
tului, invitAndu-l sd emitd o noua conduita, de data aceasta mai
costisitoare, si pe care n-ar fi realizat-o spontan, decat cu putine
sanse. De fapt, este vorba de conduite care in grupurile-control
(fara comportament preparatoriu) sunt refuzate de o mare majo-
ritate de persoane.

Efectul piciorului-in-usa exprima din nou un efect de perse-
verare intr-o decizie anterioara, subiectii angajati intr-un prim
comportament decis in mod liber acceptind mai usor o cerere
ulterioara care urmeaza acelasi curs, desi mult mai costisitoare.
Totul se petrece ca si cum angajamentul intr-un tip de conduite
(de exemplu, conduite militante, conduite de solidaritate si, de ce
nu, conduite de delincventé?)4 ar conduce la reproducerea
deciziilor, cum era cazul in escalada angajamentului. Piciorul-in-
usa si escalada angajamentului se disting totusi intr-un punct
important. In piciorul-in-usi, perseverarea intr-o decizie an-
terioara incita subiectul la emiterea de conduite noi caracterizate,
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2. O descriere detaliata a acestei experiente — in Beauvoir si Joule, 1981, p. 131 si
urm.

3. Cel putin doi subiecti din trei. Aceasta aproximare a fost stabilita plecand de la
31 de cercetari recenzate de Dejong (1979).

4. Din cate stim, nici o cercetare nu a fost realizatd pana azi asupra efectelor
angajarii in comportamentele delincvente.

in mod esential, de costul lor, pe cind in escalada angajamentului
perseverarea deciziei initiale incita subiectul la emiterea unor
conduite caracterizate prin aspectul lor disfunctional.

Cum va place

Am tinut sa reamintim, chiar daca foarte rapid, experientele
lui Freedman si Fraser, caci ele ramén o referinta istorica esen-
tiala in materie de picior-in-usa. Se poate observa ca in experien-
tele amintite gospodinele, dacad au decis efectiv sa primeaasca sau
nu o echipa de 5-6 anchetatori sau daca au decis implantarea sau
nu a unui panou invitind automobilistii la prudent3, in realitate au
fost scutite de consecintele costisitoare ale deciziei lor. Nu stim
cite dintre ele ar fi primit efectiv echipa de anchetatori, sau ar fi
mers, efectiv, pAna la instalarea panoului in gradina lor, deoarece
experientele n-au fost duse pana acolo; dar e dificil sa credem ca
cineva care a acceptat efectuarea anchetei la el sau care a accep-
tat punerea panoului de semnalizare rutiera se va dezice in ulti-
mul moment. Procentajele de acceptare obtinute de Freedman si
Fraser in primele lor experiente se limiteaza la intentii compor-
tamentale si nu vizeaza comportamente efective.

Acesta este motivul pentru care ni s-a parut util sa evocam o
experienta, doar cu putin mai recenta, dar care are meritul de a
ne informa asupra consecintelor comportamentale efective ale
unei manipulari bazate pe tehnica piciorului-in-usa. Aceasta
experienta, datorata lui Pliner, Host, Kohl si Saari (1974), pre-
zintd si un interes pe care nu-l au experientele precedente,
interes care nu va scapa nimanui: este vorba despre bani!

Suntem in cartierele orasului Toronto, la inceputul anilor 1970.
O tanara merge din casa in casa. Lucreaza pentru asociatia care
lupta impotriva cancerului. Ea cere persoanelor care au avut
bunavointa sai deschida usa sa poarte a doua zi la rever o narcisa
de plastic, ca sa faca putina publicitate colectei de fonduri care
trebuie organizati. Toata lumea accepta.® Ziua urmatoare, o alti
femeie se prezinta la aceleasi persoane. Ea declara ca aduna
fondurile pentru otganizatia respectiva, care lupta impotriva

5. Asa lasa de inteles descrierea pe care cercetatorii o fac despre esantionul lor.
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cancerului. Actionand astfel, 74,1% dintre persoanele solicitate au
acceptat si contribuie la colecta, suma medie a donatiei fiind de
0,98 de dolari. Sa comparam aceste rezultate cu cele obtinute in
conditia control in care a actionat doar a doua tanara si in care,
deci, locuitorii cartierului n-au fost invitati in prealabil sa poarte o
narcisi. in aceasti conditie doar 45,7% dintre persoanele contactate
au acceptat si fac o donatie, cu o suma medie de 0,58 de dolari. 6
Regasim aici efectul clasic al piciorului-in-usa: faptul de a se
accepta purtarea unei narcise pentru a sprijini o cauza functio-
neazi ca un act preparatoriu suficient de angajant pentru a afecta
probabilitatea efectuarii ulterioare a donatiei in profitul aceleiasi
cauze. Si acest efect priveste de aceasta data un comportament
efectiv, comportament care in cultura noastra ilustreaza perfect
notiunea de cost al unui act in sensul propriu al termenului.

Un bun picior-in-usa

Poate ca paragrafele precedente au dat idei celor care vor sa
obtina ceva de la altii. S& ne imaginam, de exemplu, ca doriti sa o
vedeti pe mitusa Germaine punandu-si casa de la tard la dispo-
zitia clubului dumneavoastra pentru week-end-ul viitor. Credeti,
nu fara motiv, ca tehnica piciorului-din-usa va poate fi sigur utila si
va intrebati cum s-o puneti mai bine in aplicare. Desigur, cu-
noasteti principiul ei general, dar ramén citeva mici probleme de
ordin practic pentru a realiza ceea ce v-ati propus.

Prima problema3 care va preocupa tine de importanta sau de
costul comportamentului preparatoriu pe care trebuie sa-l obti-
neti. Acesta poate merge de la un gest neinsemnat, cum ar fio
donatie de cativa franci, pana la un act costisitor ca acela care ar
consta in primirea la masa a principalilor membri ai clubului
dumneavoastra.

Este clar ¢ o cerere prea mare ar putea fi refuzata, cu atit

6. Sa subliniem ca in asemenea studii efectivele sunt in general restranse. in
studiul lui Pliner si al colaboratorilor sdi, de exemplu, conditia experimentala
evocati implica 27 de persoane si conditia control de 35. Este de la sine inteles
ca in aceastd lucrare nu raportam decét rezultate care sunt semnificative din

punct de vedere statistic (chiar in ciuda efectivelor reduse) si care sunt

coroborate cu numeroase cercetari pe care nu le mai evocam aici.
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mai mult cu cét regula zice sa obtineti acceptul persoanei intr-un
climat de libertate totala. Va mai génditi ca un comportament pre-
paratoriu neinsemnat ar putea sa nu produca efectele de perseve-
rare asteptate. Bineinteles, trebuie un minimum de angajament.

Un specialist in piciorul-in-usa va va spune mai intai ca ganditi
bine. La un cost prea mare (cf. Miller si Suls, 1977) sau prea mic
(cf. Seligman, Bush si Kirsch, 1976) al actului preparatoriu,
tehnica piciorului-in-usa isi pierde, intr-adevar, toati eficacitatea.

Specialistul va spune apoi c3, intre aceste doua limite, raiméane
0 mare marja de manevra in interiorul careia puteti s efectuati o
alegere, eficacitatea piciorului-in-usd nefiind in interiorul acestei
marje afectata de costul actului preparatoriu. Numeroase cerce-
tari aratd in mod efectiv ca atunci cind doua comportamente pre-
paratorii de cost diferit dau nastere unui efect de picior-in-usa,
acest efect nu variaza in mod semnificativ.”

A doua problema care vi se pare importanta priveste pauza
care trebuie sa separe comportamentul preparatoriu de compor-
tamentul asteptat. Veti smulge actul preparatoriu vineri seara
pentru a incerca sa obtineti atunci decizia sperata, sau veti
smulge actul preparator cu cateva zile inainte? ,

Specialistul va va spune ca nu cunoaste cercetiri in care
timpul dintre actul preparatoriu si decizia propriu-zisa sa fi fost
mai mare de 7-10 zile si ca nu stie daca tehnica piciorului-in-usa
isi pastreaza eficacitatea peste ragazul de maximum 10 zile.8

Singurul lucru despre care va poate lamuri este importanta pe
care o are faptul ca individul solicitat sa poata stabili o legatura
intre cele doua cereri; altfel spus, trebuie ca a doua cerere si-i
aminteascd de prima. Acesta se intAmpla in mod firesc cand cere-
rile sunt apropiate in timp. De aceea s-a putut, in situatii extreme,
sa se obtina efecte de picior-in-usa in cursul aceleiasi interactiuni.

7. Este, mai ales, cazul cercetarii lui Pliner si a colaboratorilor sii, evocat mai sus,
pentru care nu am descris decét o condme experimentala. O a doua conditie
experlmentala nnpllca intr-adevar, un comportament preparatoriu mai
costisitor: sa porti tu singur narcisa si sa mai convingi pe cineva din anturaj sa
faca la fel. Rezultatele obtinute in aceaasta a doua conditie nu variaza
semnificativ de cele obtmute in prima: 80,8% fata de 74,1%.

8. In majoritatea studiilor publicate, intervalul care separd cererea referitoare la

comportamentul preparatoriu si cea referitoare la comportamentul asteptat

este de una-doua zile. '
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Dar tot asa se intampla daca ragazul este de 7 pana la 10 zile. Este
motivul pentru care in acest interval de maximum experimental
toate termenele sunt eficiente (cf. Carin, Sherman si Elkes, 1975).

De doui ori, specialistul v-a dat raspunsurile care va lasa
marje importante de manevra. Lucru evocat si daca i-ati pune
ultimele intrebari care va preocupa.

Intrebatil cine trebuie sa formuleze cererea privind comporta-
mentul preparatoriu: e mai bine s fie aceeasi persoana care formu-
leazi cele doui cereri sau este de preferat sa fie doua persoane
diferite? N-are nici o importanta, va va raspunde. Ceea ce demon-
streazi ci individul este angajat intr-un act si nu fata de o persoana.

Mai intrebati-l daci este important ca matusa dumneavoastra
s realizeze efectiv comportamentul preparatoriu sau daca este
de ajuns sa-i smulgeti hotararea de al realiza. Va va raspunde ca,
de obicei, simpla decizie este de ajuns. De aceea, spre exemplu,
subiectii au putut fi angajati numai prin decizia de a participa la o
anchetd, chiar fira sa stie data realizarii ei, acest angajament
conducandu-i si participe la o lunga si plictisitoare ancheta de
care altfel s-ar fi lipsit (cf. Zuckerman, Lazzaro si Waldgeir, 1975).

In sfarsit, intrebati-l daca comportamentul preparatoriu tre-
buie si fie de acelasi fel ca si comportamentul asteptat, sau daca
cele doud cereri pot tinti comportamente diferite. Va va spune ca,
de obicei, in cercetarile de tipul piciorului-in-usa, experimen-
tatorii folosesc comportamente similare. De exemplu, pentru a
determina oamenii si accepte in numar mare sa raspunda la un
chestionar lung, experimentatorii ii supun adesea unui scurt

chestionar prealabil. Citeva exemple arata totusi ca este posibil,
s obtii un efect de piciorin-usa cu cereri diferite. Este cazul stu-
diului lui Freedman si Fraser vizand determinarea gospodinelor.

s4 accepte instalarea in gradina lor a unui panou de semnalizare
rutierd. Acesti cercetétori au ajuns, intr-o conditie neenuntata de
noi inainte, sa tripleze numarul gospodinelor care au acceptat
instalarea panoului, ficindu-le, in prealabil, si semneze o petitie
pe o tema foarte diferita: calitatea mediului. Astfel de rezultate ne
fac si constatim ci individul este angajat intr-un registru de
actiuni care se dovedeste foarte larg. E vorba de conduite de
ajutor sau de solidaritate, in general, de conduite militante etc.

Nu este nimic de neinteles aici. De curand, doi psihologi
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sociz?i, Wegner si Vallacher (1984), au emis o teorie dupi care oa-
menii ar incerca sa dea un sens foarte general actiunilor lor sau
chiar de a le situa la nivelul cel mai inalt posibil. Dﬁpé ei, oamenii
fac efortul de a da actiunii lor un nivel de identificare cé£ mai ele-
vat posibil. Astfel, 0 mama va prefera sa spuni ci ’isi hraneste
famﬂia.in loc sa spuna ca tocmai curata niste legume sau ca pregé—
t(iSte niste ovué, ceea ce, de fapt, face. Astfel, studentii vor prefera
sa creada ca isi pregatesc viitorul decat sa spuni Cé urmeaza un
curs sau ateisc un manual pentru un examen, ceea ce, de fapt, fac
- Astg nu inseamna ca descrierea actiunii trece totdeauna’ priﬁ
niveluri de identificare asa de ridicate, ci mai degrabi ci acea
conduita dil_ltr-o situatie precisa este categorisita astfel incat si dea
un sens actiunii sau, altfel spus, sa inscrie actiunea intr-un proiect
g'er.xeral, intr-o linie generala de conduiti. Aplicaté fenomenului
picioruHn-usa, teoria lui Wegner si Vallacher permite si credem ci
un cqmportament preparatoriu angajeaza oamenii intr-un nivel de
identificare dat si nu numai intr-un act anume. De aceea, cind in
experienta. lui Freedman si Fraser se cere gospodinelor’ sa sem-
neze o petitie pe tema calitatii mediului, ele preferi si considere
acest. fapt ca un act militant (militez pentru o cauzi buns) decat sil
considere un simplu raspuns la o cerere care le este adresati
(semnez o petitie). Identificind astfel actiunea, se poate intelege de
ce ulterior vor fi mai inclinate si efectueze acte militante pentru
alte cauze l?une, iar siguranta rutiera este o astfel de cauzi! De
alt€el,.s-a aratat ca se putea creste eficacitatea tehnicii piciorului-in-
usa ajutdndu-i pe oameni sa identifice comportamentul prepara-
toriu _la un nivel ridicat. Aici se ajunge folosind o etichetare a cirei
functie este de a gratifica individul care tocmai s-a angajat intr-un
act prevparatoriu cu o calitate abstracta, psihologica sau morald
Aceasta etichetare e formulata, in general, in fraze ca: .
- Multumesc mult, as dori sa intilnesc mai multi oameni ca
dumneavoastra, sensibili la cauzele bune. ’
sau:
— Multumesc frumos, as dori sa fie mai multi oameni la fel de
serviabili ca dumneavoastra. ’
sau chiar:
- Multumesc frumos, sunteti intr-adevar foarte serviabil (ct
mai ales Goldman, Seever si Seever, 1982). .
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Ca sa terminam cu casa de la tard a matusii Germaine, specia-
listul in piciorul-in-usa va putea deci sa va propuna un mare
num%r de comportamente preparatorii din care va trebui sa ale-
geti. In ce ne priveste - chit ca ne amestecam unde nu ne fierbe
oala -, va sugeram s-o determinati pe matusa Germaine sa va
imprumute, in totala libertate, cu 2 sau 3 zile inainte de a-i cere sa
va puna la dispozitie casa de la tara pentru club, vechea furgoneta
verde de la ferma, furgoneta de care nu se foloseste nimeni nicio-
data. Sub ce pretext? De ce nu transportul aparaturii video a clu-
bului? Un sfat: nu omiteti sa insotiti multumirile cele mai sincere
cu o etichetare magulitoare de genul:

- O, matusa Germaine, daca toata lumea ar intelege proble-
mele tinerilor ca dumneata.

Daca nu putem garanta succesul permanent al acestei mani-
pulari, in schimb, va putem garanta cresterea sanselor de a reusi.

In fond, nimic nu este ,,mecanic” in stiintele umane si suntem
obligati sa folosim limbajul probabilitatilor: tehnica piciorului-in-
usa este eficace? prin faptul ca mireste sansele dumneavoastra de
reusita, ceea ce, evident, nu inseamna cd aveti 100% garantia
reusitei.

Piciorul-in-usa cu cerere implicita

Diferitele experiente evocate pina acum priveau fenomenul
piciorului-in-usa clasic in care, dupa cum am vazut, comporta-
mentul asteptat face obiectul unei cereri explicite. Cu ajutorul
acestei tehnici, Doamna O. a fost determinata sa distribuie trac-
turi intr-o sdmbata dupa-amiaza la cererea explicita a secretarului
Comitetului de Aparare a Mediului, domnul André Fenouillére.

9. Aceasta eficacitate a putut fi contestatd uneori pe baza rezultatelor negative,
rezultate privind mai ales donarea de sange (cf. Foss si Dempsey, 1979). In
fapt, pentru a aprecia eficacitatea pragmatica a tehnicii piciorului-in-usa este
bine sa facem o meta-analiza statistica asupra ansamblului datelor publicate. O
asemenea analiza arata ca, daca aceasta tehnicd nu este atit de puternica pe
cét lasa sa se inteleaga rezultatele lui Freedman si Frazer, ea ramane totusi de
o eficacitate sigura. (cf Beaman, 1983; Dillard, Hunter si Burgoon, 1984). De
altfel, atunci cand nu sunt semnificative statistic, rezultatele vor merge aproape
intotdeauna intr-un sens conform efectului piciorului-in-usa.

TRATAT DE MANIPULARE 81

Dar ne amintim ca Doamna O. a ficut, din proprie initiativa, o
fapta buna ajutind-o pe angajata supermagazinului sa aseze din
nou prospectele in rafturi. Am numit piciorul-in-usad cu cerere
implicita aceasta varianta a piciorului-in-usa in care nu-i este cerut
explicit unui individ sa realizeze comportamentul scontat, fiindu-i
oferita doar oportunitatea de a-l realiza.

In acest caz, numeroase cercetiri atesta eficacitatea unui ast-
fel de procedeu. De aceea, intr-o experienta condusa de Urano-
witz (1975), un experimentator le cerea unor gospodine califor-
niene, care isi ficeau cumparaturile intr-un centru comercial, sa-i
supravegheze sacosa cu alimente. El isi justifica cererea preci-
zand unora dintre ele ca trebuia sa se intoarca pentru a gasi
bancnota de 1 dolar pe care, chipurile, tocmai o pierduse, iar
altora le pretexta pierderea portofelului in care avea multi bani.
Procedénd astfel, experimentatorul insotea cererea cind cu o
slaba justificare (un simplu dolar), cind cu o justificare mai puter-
nica (un portofel continAnd multi bani). O data exprimata aceasta
cerere, experimentatorul disparea un moment, apoi revenea
pretinzind ca a gasit dolarul sau portofelul pierdut, dupa care
pleca. Cateva clipe mai tarziu, cadea aparent intAmplator un
pachet din sacosa de alimente apartinind unui alt experimen-
tator. Acesta se prefiacea ca n-a observat nimic. Oare gospodinele
vor interveni pentru a semnala pierderea unui pachet sau, dimpo-
trivd, se vor comporta ca si cum n-ar fi vazut nimic? In absenta
oricarui comportament preparatoriu, adica fara ca vreun serviciu
prealabil sa le fi fost cerut (conditie control), doar 35% dintre gos-
podinele vizate de teste l-au alertat pe acest experimentator. Dar
au fost 80% dupa ce gospodinele au fost determinate sa suprave-
gheze sacosa de alimente a primului experimentator in conditia
de justificare slaba (cidnd acesta pretinsese ca a pierdut o
bancnota de un dolar). Diferenta dintre 35% si 80% exprima
perfect eficacitatea virtuala a piciorului-in-usa cu cerere implicita.
Lucru remarcabil, gospodinele care au acceptat sa aiba grija de
sacosa in conditia de justificare mai puternica, deci sa ajute pe
cineva care a pierdut o suma mare de bani, n-au fost deloc mai
numeroase decét cele din conditia control care sa1 informeze pe
experimentator de pierderea sa (doar 45%). Gasim aici material
pentru perfectionarea intelegerii procesului de angajament.
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Diferenta dintre cele doua conditii experimentale nu tine de actul
preparatoriu ca atare (in cele doua cazuri este vorba despre
supravegherea aceleiasi sacose cu provizii, apartinind aceleiasi
persoane). Ea tine de justificarea pe care primul experimentator a
furnizat-o acestui act. Totul se petrece ca si cum o justificare
puternica ar echivala cu o presiune puternica, subiectii lui
Uranowitz putidnd sa creadd ca nu este posibil sa refuze sa ajute
pe cineva care tocmai a pierdut multi bani si ca nu aveau, ca
urmare, de ales. Invers, o justificare slaba corespunde unei slabe
presiuni, subiectii putdnd atunci sa se gindeasca la faptul ca ar fi
putut foarte bine sa refuze sa faca serviciul ce li s-a cerut,
hotararea fiind a lor. De aceea, primii nu sunt sau sunt putin
angajati in actul lor de intrajutorare, pe cand cei din urma sunt
sigur angajati. Teoretic, este de inteles ca subiectii care nu sunt
deloc sau sunt putin angajati se comporta ca si cum ar fi facut-o
spontan si ca subiectii angajati sunt mai dispusi sa faca un nou
serviciu, serviciu care apare de acum ca o prelungire a primului.
Dar intelegerea procesului angajamentului nu va fi completa
decét atunci cand vom sti ca intr-o conditie experimentala sau in
alta, toti subiectii, fara cea mai mica exceptie, au acceptat sa
supravegheze sacosa cu alimente a primului experimentator,
ceea ce arata clar - si intr-o situatie diferita de cea evocata in
capitolul precedent - ca sentimentul de constringere sau de
alegere pe care l-au resimtit subiectii in cele doua conditii nu este
cauza determinanta a conduitei lor! Aceastd conduitd implica o cu
totul alta cauzalitate care nu trebuie sa fie prea misterioasa si
care ar putea trimite la ceea ce vechea psihologie sociala numea
reguli sociale, echivalentul a ceea ce psihologia cognitiva de
astazi numeste scripts sau scenarii. Din partea noastra, vom
spune despre modelele imperioase de conduita ca este dificil sa
incalci legea lor sub amenintarea unor masuri punitive diverse.
Exista circumstante in care supunerea la aceste modele este
insotita de un angajament foarte asemanator cu acela care
provoaca sentimentul de alegere libera, si aceasta este una dintre
problemele cele mai fascinante din psihologia sociala.10

10. Si aici, le lasam filosofilor grija de a spune daca libertatea, cand nu angajeaza
nici o variatie comportamentala este totusi libertate.
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Piciorulin-usa cu cerere implicita apare deci ca o tehnica efi-
cace, chiar dacd, in cAmpul experimental actual, nu angajeaza
decat comportamente putin costisitoare: si ajuti un neindemanatic
sa adune brosurile care i-au cazut, sa semnalezi cuiva ca tocmai a
pierdut ceva, sa intervii intr-o conversatie pentru a rectifica o
eroare care riscd sa-l facd pe interlocutor si piarda timp etc.,
comportamente putin costisitoare, dar care nu sunt emise de obi-
cei decat de putini oameni. Subiectii sunt, in general, indivizi ano-
nimi. Poate fi vorba de gospodine care fac piata, studenti pe culoa-
rele universitatii si chiar persoane pe strada, de la care s-a obtinut
intr-o prima faza sa faca un mic serviciu: sa supravegheze lucrurile
cuiva in lipsa acestuia, sa indice o directie, sa semneze o petitie
fara mare importanta, sau s spuna cat este ceasul. Aceste com-
portamente (comportamentele preparatorii, dar si comporta-
mentele asteptate) sunt dintre cele mai banale, dintre cele pe care
le uiti pana seara. Tehnica de manipulare care le declanseaza este
insa dintre cele mai subtile. Tehnica picioruluidin-usa cu cerere
implicita prezinta chiar un avantaj asupra celei a piciorului-in-usi
clasic: daca, in varianta clasicd, suspiciunea individului poate fi tre-
zita de succesiunea celor doua cereri si deci de succesiunea a
doua evenimente, in tehnica cu cerere implicita, nu mai este cazul
din moment ce al doilea eveniment apare ca pur intAmplator.

Tehnica pe care o vom evoca in continuare, este mult mai
ingenioasa.

Nu acceptati sa fiti atins

E vineri seara. Ca in fiecare saptamana, sunteti gata sa faceti
cumparaturile la supermagazinul cel mai apropiat de domiciliul
dumneavoastra.

— Buna ziua, doamna.

Un prezentator cu surisul pe buze va intinde o bucata de
pizza, dupa ce v-a prins de brat.

— Gustati, doamna, este un nou produs congelat Bichtoni.

Luati pizza care va este intinsa, prezentatorul va da drumul la
braf. Va continuati apoi cumparaturile savurand bucata de pizza.
Cosul dumneavoastra este aproape plin. Raionul de mezeluri,
raionul de lactate. Va treziti in fata produselor congelate:
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- De ce sa nu incerc? va spuneti, alegind o pizza Bichtoni.

Intrebare: Credeti ca faptul de a fi fost prinsa de brat de pre-
zentator a influentat alegerea dumneavoastra?

Raspuns: Da, probabil.

Fara indoiala, doamna, sunteti surprinsa de acest raspuns. Si
recunoastem ca si noi am fost surprinsi. in calitate de psihologi
sociali, suntem, mai mult ca alti psihologi poate, obisnuiti sa anali-
zam rezultatele contrarii, uneori chiar derutante. Totusi, rolul jucat
de contactele fizice (ceea ce cercetatorii americani numesc ,the
touch®) pentru acceptarea anumitor cereri — chiar a cererilor
implicite — continua sa ne uimeasca. In mod deosebit aceasta po-
veste cu pizza datorata lui Smith, Gier si Willis (1982). Experienta
se desfasoara intr-un supermagazin din Kansas City. Un experi-
mentator care facea oficiile de prezentator propunea o bucata de
pizza marca X unui esantion de persoane singure care isi faiceau
cumparaturile. In 50% din cazuri, stringea usor antebratul per-
soanei solicitate, formuldnd in acelasi timp propunerea. Prima
surpriza: acest simplu contact fizic era de ajuns ca s mareasca
semnificativ procentajul persoanelor care acceptau sa guste pizza
(79% in conditia contact fata de 51% in conditia fara contact).
Urmarea experientei este si mai uimitoare. Cateva clipe dupa ce
persoanele au gustat pizza, un alt experimentator le cerea sa spuna
daca o gaseau buna sau proasta. In acest scop, trebuia si dea
produsului o nota cuprinsa intre 0 (foarte proasta) si 10 (foarte
bund). Dupa cum ne putem astepta, nu se constata, pe aceasta
scara, nici o diferenta intre persoanele atinse de primul experimen-
tator si cele neatinse. Dar se observa o diferenta neta in ce priveste
comportamentul ulterior de cumparare, de vreme ce persoanele
atinse au fost semnificativ mai amatoare (37%) decat celelalte (19%)
sa cumpere pizza marca X pe care o gustasera Inainte.

Aceasta experienta a lui Smith, Gier si Willis a condus la doud
rezultate uluitoare. Primul priveste absenta legaturii dintre eva-
luarea unui produs si cumpararea acestui produs! Intr-adevar,
persoanele care n-au fost atinse de experimentator n-au gasit
aceasta pizza mai putin buna decat cele care au fost atinse;
evaluarile medii sunt strict identice (8,57 contra 8,65). Dar per-
soanele atinse au fost de doua ori mai numeroase la cumpararea
acestui produs. Rezultatul poate soca pe cel care urmareste de
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departe progresele psihologiei sociale experimentale. Poate soca
indeosebi un economist sau chiar un publicist. in ce- privesté pe
psihologii sociali, incep sd se obisnuiasci cu astfel de disocieri
intre atitudini, pe de o parte, si comportamente, pe de alta parte,
intr-atat de frecventa a devenit observarea la nivelul grupurilor
sau indivizilor a diferentelor de comportament care nu pot fi
explicate prin diferente de atitudine. S dim in acest sens un
singur exemplu: s-a observat adesea o lipsi de legatura intre
interesul pe care un individ il declara fata de sarcina pe care
trebuia s-o realizeze in cadrul unei anumite cercetiiri (atitudine)
si timpul pe care il consaera in mod spontan (comportament) pe
parcursul unui asa-numit timp mort in aceasti cercetare.

Al doilea tip de rezultate priveste, evident, efectul atingerii
asupra comportamentului. Mai intai, ea mareste probabilitatea ca
un consumator sd accepte gustarea bucatii de pizza pe care i-o
intinde un prezentator. Nu acest lucru este cel mai uimitor, desi
aceasta a putut deranja pe unii dintre colegii nostri mult pre'a
influentati de Hall si de partizanii comunicirii interculturalell.
Oare nu s-a avansat uneori ideea ci atingerea fizicd mareste
sentimentul de intimitate (Kleinke, 1977) si poate, drept urmaire,
sa aduca un plus de amabilitate? Atingerea conduce apoi la
cresterea probabilitatii ca produsele si fie ulterior cumpirate. Si
este cu totul altceva. C4nd ia hotararea sa cumpere pizia
congelata Bichtoni, consumatorul a iesit din schimbul comuni-
cativ cu prezentatorul. A putut, dupa acest schimb, si efectueze
un anumit numar de cumparaturi. Poate ca atunci cind trece prin
fata raionului de produse congelate — daci nu a uitat ¢ tocmai a
gustat pizza Bichtoni — nu-si aminteste ca a fost prins de brat
(deci atins) de prezentator. Repetim insi ci persoanele atinse
sunt de doua ori mai numeroase, decat cele neatinse, pregatite sa
cumpere pizza Bichtoni.

Se poate admite ca in aceastd experientd atingerea faciliteaz:
obtinerea a doua comportamente: acceptarea de a gusta pizza si
decizia de a o cumpara. Vom remarca imediat ci aceste doui
comportamente se inscriu in logica secventiald a piciorului-in-usi
cu cerere implicita: faptul de a gusta pizza corespunde aici actului

11. Stim ca distanta considerata de acestia drept ideala pentru schimbul social
este aceea a unui brat intins.
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preparatoriu, iar faptul de a trece prin fata produselor congelate
Bichtoni corespunde oportunitatii care indeamna subiectul sa emi-
ta comportamentul asteptat, aici, un comportament de cumparare.

Experienta lui Smith, Gier si Willis ne-a aratat ca atingerea
avea rostul de a intari eficacitatea acestui mecanism de cerere im-
plicita. Oare s-ar fi intAmplat la fel daca comportamentul asteptat
ar fi facut obiectul unei cereri explicite, altfel spus, daca ne-am fi
gasit in situatia de picior-in-usa clasic?

O experienta recentd desfasuraté tot in Kansas City, dar
condusa de alti cercetitori (Goldman, Kiyohara si Pfannensteil,
1985), permite un raspuns afirmativ la aceasta intrebare. Subiectii
erau aici studenti veniti si lucreze la biblioteca universitara. Ei
erau opriti pe hol de un experimentator care le cerea, atingandu-i
din cand in cAnd, sa-i spuna unde se gasea cladirea Stiintelor
Educatiei, cladire situati aproape de biblioteca. O data obtinuta
aceasta informatie, experimentatorul pleca dupa ce rostea cateva
cuvinte de multumire. Banuiti ¢ nu pentru a mari probabilitatea
de a obtine informatia in chestiune avea experimentatorul grija
sa-si atinga interlocutorii. De fapt era vorba de una dintre acele
informatii banale pe care oricine ti-o da atunci cand i-o ceri. De
altfel, atinsi sau nu, toti studentii au indicat experimentatorului
locul cladirii Stiintelor Educatiei. Efectul atingerii va fi, normal,
asteptat intr-un comportament ulterior, mult mai costisitor si
neavind de aceasti dati mai nimic in comun cu actul prepara-
toriu pe care subiectii fusesera determinati sa-1 realizeze.
Intr-adevar, de indati ce a disparut primul experimentator, un al
doilea intra in joc si ii intreba daci vor sa consacre putin din
timpul lor liber unei cauze caritabile:

— Buni ziua, incepea, incerc sa stabilesc o lista de persoane
care ar fi de acord si cedeze doua ore din timpul lor liber luna
viitoare. Este vorba despre asigurarea unei permanente tele-
fonice in folosul unor copii handicapati. Ati vrea sa ne ajutati?

Acest al doilea experimentator nu atingea pe nimeni (probabil
respecta regula fundamentald a bratului intins), isi formula pur si
simplu cererea, se multumea sa noteze daca subiectii acceptau
sau refuzau sa fie inscrisi pe lista care trebuia intocmita. Sa
adiugim ca, in conformitate cu o regula metodologica
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elementara a experientelor stiintificel2, indeosebi a celor din
psihologia sociala, al doilea experimentator nu stia daca subiectul
caruia i se adresa fusese atins sau nu de experimentatorul
precedent. Deci este exclus sa presupunem ca experimentatorul
care avea sarcina sa intocmeasca lista de voluntari s-a comportat
sistematic diferit fata de subiectii atinsi si fata de cei care nu
fusesera atinsi. Si totusi, rezultatele vorbesc de la sine: a obtinut
acceptul a 40% la primii fata de numai 5% la cei din urma.

Astfel, efectul atingerii se mentinea in procedeul clasic al
piciorului-in-usa vizind un comportament costisitor foarte diferit
de cel implicat de cererea initiala si fara ca subiectul sa fi dispus
de cel mai mic indiciu susceptibil sa-1 ajute sa stabileasca vreo
legatura intre cei doi experimentatori!

Daca ar exista doar unul sau doua rezultate de acest tip in
literatura de specialitate, le-am privi cu multa curiozitate13, dar si
cu neincredere si nu le-am prezenta publicului larg. Adevarul este
ca sunt destul de numeroase pentru a considera atingerea ca un
fenomen ce nu poate fi ignorat. Spre exemplu, datorita atingerii,
cercetatorii au putut mari considerabil probabilitatea ca o per-
soana sa restituie o moneda gasita intr-un telefon public, ca
studentii sa accepte sa semneze o petitie, ca trecatorii sa participe
la o experienta psihologica (cf. Kleinke, 1977; Willis si Hanim,
1980). Un fenomen real ale carui cauze teoretice te pun pe
ganduri. Este bine de stiut ca interpretarile acestui fenomen sunt
dintre cele despre care abia indriznim s scriem in Franta.14

12. Bineinteles, regula era respectata in experientele precedente daca aceasta se
impune.

13. Curiozitate resimtita poate de specialistii de la revistele la care au fost trimise
rezumate ale acestor cercetiri si care trebuia sa decida publicarea lor. Dupa
minutionase analize, obisnuite la marile reviste internationale, a fost acceptata
publicarea.

14. Cat despre interpretarile fenomenului piciorulin-usa, acestea sunt pe cat de
numeroase pe atit de nemultumitoare: auto-perceptie, norme sociale, contrast
perceptiv (cf. Joule, 1987). Doar teoria angajamentului, expusa in liniile ei
generale in capitolul precedent, ni se pare utila si apropiata. De aceea am si
ales sa prezentam doar acesta teprie al carei limbaj l-am si adoptat (perseve-
rare in decizie, act preparatoriu, angajare intr-un comportament, libera ale-
gere...) pentru descrierea efectelor experimentale observate.



CAPITOLULV

ANGAJAMENTUL IN
RENUNTAREA LA FUMAT!

Cititorul cunoaste acum doua tehnici importante de mani-
pulare, amorsarea si piciorul-in-usa, tehnici care permit cresterea
probabilitatii de a1 vedea pe celalalt ca emite comportamentele
care se asteapta de la el. Dar in anumite situatii, manipulatorul
poate fi determinat sd o aleaga pe aceea care are cea mai mare
sansa de a fi eficace.

Cénd in capitolul precedent a fost vorba sa obtineti de la
matusa Germaine sa puna la dispozitia clubului vostru casa de la
tard, ati gandit numai in termenii piciorului-in-usa. Totusi, daca
veti intreba un manipulator-sfatuitor — si nu un specialist in
picioruldn-usa — fara indoiala ca se va gandi si la cateva strategii
de amorsare. El va va sugera, de exemplu, sa incepeti prin a
smulge de la matusa dumneavoastra hotdrérea libera de a va im-
prumuta aceasta casa dumneavoastra personal, pentru a-i spune
inainte de plecare? ci, evident, nu veti fi singur, pe scurt, ca toti
membrii clubului vor fi acolo.

1. Toate cercetirile despre care va fi vorba in acest capitol privesc acelasi com-
portament: privatiunea de tutun. Am tinut sa subliniem aceste cercetari in
masura in care ele ne permit sa vedem cum functioneaza in mod concret
tehnicile prezentate in capitolele precedente. Acest capitol nu ar trebui sa-l
descurajeze pe un cititor nespecializat, doar ca acesta va trebui sa-i acorde
ceva mai mult timp decat celorlalte. De altfel, cercetarile de care ne vom
interesa nu fac obiectul unei prezentari conforme regulilor unei comunicari
stiintifice. Cititorul care ar dori sa dispuna de informatii complementare se
poate raporta la teza in care sunt prezentate aceste cercetari (Joule, 1986).

2. Bineinteles, dumneavoastra sunteti cinstit (in caz contrar, acest tratat nu va
este destmat si nu doriti sa va mintiti matusa; cel mult, sunteti gata sa
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Sunteti in fata unei alegeri delicate. Pentru care comporta-
ment preparatoriu sa optati? Sa va imprumute camioneta si, deci,
sa alegeti strategia piciorului-in-usa sau sa va imprumute dum-
neavoastra personal casa de la tara, cum cere strategla amorsarii?
in mod intuitiv, simfiti foarte bine ca, daca reusiti sa obtineti de la
matusa hotarrea de a va imprumuta dumneavoastri personal
casa de la tara, {i va fi foarte greu — chiar in totala libertate — sa
revina asupra deciziei sale dupa ce ati informat-o in mod cinstit ca
nu veti fi singur, ci cu toti membrii clubului. Tot asa, simtiti ca
hotaréarea de a va imprumuta camioneta nu implica la fel de direct
acceptarea imprumutului casei de la tara pentru intregul club. in
definitiv, aveti sentimentul ca unul dintre cele doua acte prepa-
ratorii este mai aproape decit celalalt de comportamentul astep-
tat. Pe de alta parte, vi se pare mai usor sa obtineti imprumutul
camionetei decat pe cel al casei de la tara. Altfel spus, va asumati
un risc mai mare ceridndu-i de la inceput sa va imprumute
dumneavoastra personal casa de la tara, fiindca este de la sine
inteles ca, daca matusa refuza, afacerea va cadea definitiv. in
termenii limbajului matematicii elementare, va trebui sa tineti
cont de probabilitati a priori pentru a obtine fiecare dintre cele
doua comportamente preparatorii, ca si de probabilitati conditio-
nale pentru a obtine comportamentul asteptat, cAnd ati obtinut
deja unul sau altul dintre comportamentele preparatorii: pe deo
parte, piciorul-in-usa va este mai favorabil, pe de alta parte, mai
degraba amorsarea. Din nefericire, nu cunoasteti aceste proba-
bilitati, iar limbajul matematic, daca va ajutd sa intelegeti mai
bine, nu va ajuta sa va hotarati.

Daca va intoarceti acum spre psihologia sociala experimen-
tala, nu veti fi mai lamurit. Cele doua tehnici au fost comparate
destul de rar si in conditii care nu permit sa trageti vreo
concluzie. Acesta este motivul pentru care ni se pare interesant
sa prezentam aici o serie de experiente realizate de unul dintre
noi (Joule, 1986, 1987), experiente in care este vorba despre
determinarea unor subiecti fumatori sa renunte la tutun timp de

acceptati o oarecare intdrziere in recunoasterea adevarului. in consecinta, nu
doriti sa luati casa matlisii cu lmprumut sa va duceti acolo cu toata gasca, fara
ca ea sa stie acest lucru. De altfel, in acest mod, v-ati face un dusman din
matusa dumneavoastra de care poate veti avea nevoie si alta data.
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18 ore (de fapt, pe durata unei seri si a unei dimineti), prin dife-
rite procedee rezultate din strategiile de amorsare si picior-in-usa.

Sase moduri plus unu de a determina pe
cineva sa se abtina de la fumat

Nimeni nu contesta faptul ca este deosebit de dificil sa il faci
pe un fumator sa se abtina de la fumat. El poate cel mult reusi sa
se abtina de la fumat in timpul unui curs, al unei reuniuni in
familie, timp de 2 ore si jumatate sau intr-o dimineata la un semi-
nar... Dar, cand ati intreba transat un fumator daca ar accepta sa
suspende consumul de tutun o seara intreaga, e putin probabil ca
va accepta. Ca sa fim sinceri, noi am folosit o mica siretenie:
ne-am plimbat in campusul universitar din Aix-en-Provence ca sa
reperam studenti singuri care fumau. Pretextind ca realizam o
anchetd asupra consumului de tutun printre studenti, le-am cerut
sa ne informeze asupra consumului lor zilnic. Tuturor celor care
ne-au spus ca fumau cel putin 15 tigari pe zi, le-am cerut sa par-
ticipe la o experienta asupra puterii de concentrare a fumatorilor
in schimbul unei sume de 30 de franci, ei trebuind sa renunte la
tutun timp de 18 ore (din ziua Z, ora 18 pana a doua zi la pranz).
Doar 12,5% au acceptat (conditie control).3 Era vorba de o decizie
(nivel verbal) care facea loc unui comportament ulterior. Se sta-
bilea o intélnire cu studentii. O data stabilita intalnirea, ei puteau
sa mearga la laborator in ziua convenita pentru a participa la
experientd, dar puteau, la fel de bine, sa nu se prezinte. Si chiar in
ziua Z, cand veneau la laborator inca mai aveau posibilitatea de a
renunta la experienta in timpul celor 18 ore de abtinere de la
fumat si sa nu mai apara a doua zi la pranz. Am considerat ca au
satisfacut cererea experimentatorului studentii care indeplinind
toate exigentele au acceptat sa vina la laborator, sa renunte la
fumat timp de 18 ore si sa revina a doua zi (nivel comporta-
mental), adica 4,2% dintre studentii contactati.

3. Desi mic, ne putem intreba daca acest procent, de acceptare corespunde -
reactiei spontane a studentilor? Nu cumva a fost obtinut deja prin picior-in-usa?

(Comportamentul pregatitor fiind aici raspunsul furnizat de subiecti la
intrebarea legata de volumul consumului de tutun.)
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Aceste date (12,5% la nivelul verbal, 4,5% la nivelul comporta-
mental) trebuie retinute pentru a putea judeca eficienta proce-
deelor piciorukin-usa si al amorsare, care vor fi discutate imediat.

Trei picioare-in-usé

Pentru a incerca sa marim procentajul studentilor care sa
accepte in totala libertate sa se lipseasca de fumat timp de 18 ore,
am folosit mai inti trei procedee care tin de tehnica piciorului-in-
usd.4 Aceste trei procedee se disting prin natura comportamen-
tului preparatoriu.

Primul procedeu piciorulin-usa arunca in joc un comporta-
ment preparatoriu in totalitate clasic: completarea unui scurt
chestionar. Acesta continea 10 intrebari despre fumat. Experi-
mentatorul incepea, deci, prin a-i intreba pe studentii solicitati
(era vorba, bineinteles, de alti studenti) daca vor sa completeze
acest chestionar. Numai dupa ce completau chestionarul,
experimentatorul le propunea sa participe la o experienta stan-
dard asupra puterii de concentrare a fumatorilor, in schimbul
sumei de 30 de franci, precizind ca ea implica o abtinere de la
fumat timp de 18 ore. Experimentatorul le furniza astfel, in acel
moment, aceleasi informatii oferite subiectilor din grupul control.
In sfarsit, isi dadea intilnire cu studentii care au fost de acord.

Al doilea procedeu piciorul-in-usa se baza pe un comporta-
ment preparatoriu diferit, dar cu nimic mai costisitor. Experimen-

‘tatorul le cerea studentilor sa participe la o foarte scurta expe-

rientd pretext (10 minute) asupra puterii de concentrare a fuma-
torilor. Numai dupa ce participau la aceasta experienta li se
propunea sa ia parte la experienta standard.

Al treilea comportament preparatoriu era sensibil mai costi-
sitor si a fost, de altfel, refuzat de citiva subiecti. Experimenta-
torul le cerea studentilor sa participe la aceeasi experienta
pretext, dar rugindu-i sa nu fumeze doua ore inaintea intalnirii de
la laborator. Si de data aceasta, numai dupa ce studentii au parti-
cipat la aceasta experienta pretext (deci dupa ce s-au abtinut doua
ore de la fumat) li s-a propus s ia parte la experienta standard.

«

4. Toate experientele care vor fi citate in acest capitol au fost ficute cu studenti
care fumau peste 15 tigari pe zi.

4




92 RV. JouLe & ].L. BEAUVOIS

Aceste trei procedee piciorul-in-usa s-au dovedit de o eficaci-
tate inegala. Primul, statistic vorbind, este ineficient atat la nivelul
verbal, cét si la nivelul comportamental: studentii care au trecut
chestionarul n-au fost semnificativ mai numerosi (doar 25%),
decit cei din grupul control, gata sa accepte particCiparea la expe-
rienta standard. N-au fost nici mai numerosi cei care au intrerupt
efectiv fumatul timp de 18 ore (doar 10%)°.

Procedeul piciorului-in-usa implicAnd o scurtd renuntare prea-
labila la fumat este, insa de o eficienta sigura: 50% dintre studentii
care s-au abtinut de la fumat timp de doua ore au acceptat sa
participe la experienta standard (nivel verbal) si 44% au incetat
efectiv sa fumeze timp de 18 ore (nivel comportamental).

in ce priveste procedeul piciorului-in-us care implici partici-
parea la o scurtd experienta fara nici o renuntare la fumat, acesta
da nastere la rezultate mai modeste: la nivelul verbal, se obtin
efectele asteptate (50% dintre studenti au acceptat participarea la
experienta standard), dar nu sunt efecte semnificative la nivelul
comportamental (16,7% doar s-au abtinut de la fumat).

Se obtin deci, cel putin prin unul dintre cele trei procedee,
rezultate care atesta eficienta virtuala a tehnicii piciorului-in-usa.
Vom observa cd, atunci cind comportamentul preparatoriu este
similar cu comportamentul scontat (cidnd in ambele situatii
trebuie sa se renunte la fumat), fenomenul este mai clar.6

Strategia de amorsare se va dovedi mai eficienta?

5. Cititorul isi va spune, pe buna dreptate, ca 25% nu se compara cu 12,5% (nivelul
verbal), si nici 10% cu 4,2% (nivel comportamental). Trebuie facuti distinctie
intre procentul de vedere al cercetatorului si cel, s spunem, al unui comer-
ciant preocupat de cifra de afaceri. Pentru primul, avand in vedere numarul
studentilor in chestiune, cele doua procente nu sunt statistic diferite deoarece
diferenta poate fi atribuita hazardului. Pentru comerciant, nu incape indoiala
ca 25% inseamna o cifrd de afaceri mai mare decat 12,5% si ca 10% valoreazi
mai mult decat 4,2%. Totusi, diferentele datorate hazardului pot foarte bine si
nu fie reproduse.

6. Acest lucru este legat de inalta specificitate a comportamentului privativ astep-
tat, faptul de a completa un chestionar sau de a participa la un experiment,

chiar asupra capacitatii de concéntrare a fumatorilor, putind in mod dificil sa

conduca la o aceeasi identificare a actului privatiunii efective de tutun. Poate ar
fi fost posibil sa obtinem un efect de picior-in-usa semnificativ cu un compor-
tament preparator ca, de exempluy, privarea de un aperitiv sau de un desert
incarcat in calorii, comportament susceptibil de a da nastere unei identificari
identice a actiunii ca si privarea de tutun (de exemplu: imi ingrijesc sanatatea).
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Trei amorsari

S4 ne amintim ca tehnica amorsarii consta in a determina un
individ sa ia hotarirea de a realiza un comportament al carui cost
real ii este pentru moment ascuns. De pilda, sa conducem
studentii fumatori sa ia parte la experienta standard, dar ferin-
du-ne s le spunem ca trebuia sa se abtina de la fumat si ca plata
era derizorie. In mod normal, era necesar sa le facem cunoscut
costul real al comportamentului cerut inainte ca ei sa ia in mod
liber decizia de a- realiza sau de a nu- realiza.

Ca si in cazul piciorului-in-usa, am folosit trei procedee de
amorsare. Din nou, experimentatorul avea consemnul de a
repera studentii singuri care fumau in acel moment. Dupa ce se
interesa asupra consumului de tutun (daca era egal sau depasea
15 tigari pe zi), experimentatorul le spunea:

- Caut fumatori pentru a participa la o experienta de psiholo-
gie remunerata cu 50 de franci. Aceasta experienta asupra consu-
mului de tigari dureaza in jur de o ora.

Era vorba de obtinerea primei decizii de amorsare, decizie pe
care au luat-o toate persoanele solicitate”. Experimentatorul le
cerea sa raspunda la un chestionar scurt prezentat ca o fisa de
candidatura la experienta si le spunea ca vor fi ulterior contactati
prin telefon. Si chiar li se telefona o saptamana mai tarziu,
spunandu-li-se:

— Buna ziua, Universitatea din Provence, va telefonez in lega-
tura cu studiul asupra fumatului pentru care ati completat o fisa
de candidatura... As dori mai intii sa va spun ca a fost retinuta
condidatura dumneavoastra si va propunem o intilnire... De fapt,
studiul se deruleaza in doi timpi. Trebuie sa veniti de doua ori la
laborator, o data spre seara (ora 18) si a doua oara a doua zi
(intre 12 si 14). Prima data totul dureaza aproape o jumatate de
ora (trei sferturi, maximum), iar a doua oara un sfert de qré, cel
mult. Aveti cu ce sa notati?.. Aveti agenda la indemana?... Inainte
de a ne lua ramas bun, trebuie sa va spun... in aceasta cercetare,
se studiaza puterea de concentrare a fumatorilor... mai precis, se
studiaza efectele renuntarii la fumat asupra concentrarii... pentru

7. Nici nu este de mirare. Nu in fiecare zi, au studentii posibilitatea sa castige 50
de franci participand la un experiment psihologic de o ora.
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aceasta va rugam sa veniti de doud ori la laborator... ca sa putem
studia capacitatea dumneavoastra de concentrare in prima zi
(inaintea opririi fumatului) si a doua zi (dupa renuntarea la
fumat). Deci, avem nevoie de persoane care, pentru a participa la
acest studiu, sd accepte si nu mai fumeze o seara intreaga... cum
va spuneam, de la ora 18 seara pina a doua zi la pranz... Dar,
mentionam ci nu sunteti obligat sa participati la acest studiu,
dumneavoastra hotirati... Cu atat mai mult cu cit am uitat sa va
spun ca nu va putem plati 50 de franci pentru aceasta, ci doar 30...
cu politica asta a bugetelor austere... pentru cercetare n-a mai
ramas aproape nimic. Spuneti-mi sincer daca mai sunteti de
acord sa participati la aceasta cercetare. Vi inteleg daca nu mai
este cazul... hotararea va apartine.

Studentii solicitati nu erau supusi nici unei presiuni. Erau
liberi sa accepte sau sa refuze. Ei bine, eficienta acestui mod de a
proceda s-a dovedit spectaculoasa. 85% dintre persoanele care au
fost contactate au acceptat si participe la experienta standard, in
ciuda ultimelor informatii transmise (nivel verbal). Iata un
frumos exemplu de perseverare intr-o decizie anterioara, carac-
teristica fenomenului de amorsare. Sa nu uitam ca, in absenta
deciziei preparatorii, doar 12,5% dintre studenti acceptasera sa
participe la experienta standard (grupe control). Cu atit mai mult
cu cit, pe plan comportamental, efectul de amorsare raméne
foarte puternic: 65% dintre persoanele contactate prin telefon au
participat integral la experienta si, deci, au renuntat la fumat in
cele 18 ore cerute (nivel comportamental). Acest ultim procentaj
se pune in raport cu cel de 4,2% obtinut in conditia control.
Totusi, metodele statistice curente® nu permit sa se afirme ca
aceasta strategie de amorsare este mai performanta decat cea
mai eficienta dintre strategiile piciorului-in-usa. Diferentele
observate intre cele doua strategii (50% contra 85% la nivelul

8. Unii autori americani nu s-au dat in laturi in a recurge la metoda analizei de
varianta propusa de Lunney (1970) pentru a incerca sa obtina rezultate
semnificative. Cititorul trebuie si stie ca o diferenta intre doua procentaje nu
este in sine semnificativi sau nesemnificativi. D1ferente\e observate atat la
nivel verbal, cat si la nivel comportamental s-ar putea dovedi foarte bine
semnificative, chiar recurgandu -se la metode de analiza traditionale, daca sunt
obtinute pe un numar de indivizi mai mare decat cea de care dispunem (in jur
de 20 de subiecti in conditii experimentale).
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verbal si 44,4% contra 65% la nivelul comportamental) ni se par
totusi promitatoare pentru cel putin doua motive.

Mai intéi, pentru cd sunt conforme cu ceea ce asteptam de la
teoria angajamentului. Daca unul dintre efectele angajamentului
intr-un act decizional este de a convinge individul sa persevereze
in decizie sa, e firesc ca aceste efecte de perseverare sa fie mai
marcate atunci cind cineva este determinat sa ia de doua ori
hotarirea de a realiza acelasi comportament decAt atunci cand
este condus sa ia succesiv doua hotarari, fiecare conducand la
comportamente diferite. in strategia de amorsare, studentul tre-
buia sa decida in doua reprize sa participe la experienta standard.
Prima data fara sa stie costul real, iar a doua oara in totala cunos-
tinta de cauza. In strategia piciorului-in-usa cea mai eficace, tre-
buia s4 ia decizia de a emite comportamentul preparatoriu, apoi
de a emite comportamentul asteptat. Dacd aceste doud compor-
tamente priveau aceeasi identificare a actiune nu inseamna ca nu
raméneau diferite (experienta necesitind 2 ore de abstinenta pe
de o parte, cea necesitind 18 ore, pe de alta).

Daca diferentele observate intre cele doua strategii care ne
intereseaza ni se par promitatoare, aceasta e pentru ci avem sen-
timentul ca strategia de amorsare care tocmai a fost prezentati
poate sa evolueze usor catre forme si mai redutabile. Sa remar-
cam ca procedeul de amorsare pe care l-am folosit nu este proce-
dura clasica pura. Am permis - intAmplator — un inceput de con-
cretizare a deciziei initiale introducand un act intermediar care
consta, in ce-i priveste pe studenti, in completarea si semnarea
fisei de candidatura.

Atunci, de ce sa nu incercam sa mergem mai departe? De ce
sa nu urmarim acest proces de concretizare a deciziei initiale
introducand comportamente intermediare noi? In realitate, sin-
gurele limite ale acestui proces sunt cele ale deontologiei pentru
cercetator si ale moralei pentru manipulator. De aceea, ne-am
autorizat sa mergem putin mai departe®. Am realizat deci a doua
situatie de amorsare, in care era introdus un comportament inter-
mediar aditional: stabilirea intalnirii. Aceasta noua situatie este

9. Tine de deontologia cercetatorului sa se straduiasca sa obtina doar pe catva

studenti (cu singurul scop de a intelege mai bine) datele unui proces pe care
altii le realizeaza la nivelul maselor, si aceasta in scopuri nestiintifice!
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strict identica cu precedenta, cu exceptia unui punct: experimen-
tatorul, in timpul contactarii telefonice, dadea intélnire studen-
tului si numai dupa ce acesta nota ora si data cind era progra-
mata experienta il informa asupra renuntarii la fumat timp de 18
ore si asupra micsorarii remuneratiei cu 20 de franci.

Procedand astfel, n-am reusit sa amelioram vizibil rezultatele
(91,3% la nivelul verbal, 69,6% la nivelul comportamental). De-
sigur, procentajele cresc continuu, dar fara sa atinga semnificatia
statistica de rigoare. Suntem pe o pista gresita? Pentru a sti lucrul
acesta, am hotarit sa mergem péna la limita acestei logici a
actelor intermediare. Aceasta limita consta in al lasa pe student
sa vina pana la laborator si a nu- da informatiile decisive decét in
ultimul moment, punindu-l astfel intr-o situatie de fapt aproape
implinit. Aceasta ultima situatie de amorsare, dind procentaje de
acceptare extrem de ridicate, am dori — chiar daca ne repetam
putin — sa dam elementele care permit buna intelegere a situatiei
in care se gaseau subiectii.

Ca si Inainte, studentii care completasera o fisa de candida-
tura erau contactati telefonic. Le era data o dubla intilnire (la ora
18 in ziua Z, si intre 12 si 14 a doua zi). Ei stiau ca experienta se
derula in doi timpi si ca trebuia, prin urmare, sa vina de doua ori
la laborator, intr-un interval de 18 ore. In schimb, nu stiau nici ca
urma sa li se ceara sa renunte la fumat pina a doua zi, nici ca
plata era doar de 30 de franci. Intilnirea era dat in asa fel incat
sa se constituie grupe de 3 la 6 persoane.

Cand studentii ajungeau la laborator, experimentatorul le
spunea, dupa ce se prezenta:

— Dupa cum stiti, ne ocupam de puterea de concentrare a fu-
matorilor, mai precis, studiem efectele renuntarii la fumat asupra
concentrarii... De altfel, de aceea v-am cerut sa veniti de doua ori
la laborator, pentru a putea studia capacitatea de concentrare a
persoanelor care ar fi gata sa intre in acest joc, inainte de renun-
tarea la fumat (astazi) si apoi inca o data dupa aceea (adica
maine). Evident, nimeni nu va obliga sa participati la experienta...
Noi avemn nevoie de persoane care, in cadrul acestei experiente,
ar accepta sa nu fumeze timp de 18 ore. De fapt, sa opreasca
fumatul acum - dupa ce a savurat, bineinteles, o ultima tigara — si
sa nu mai fumeze pana maine la pranz, adica pana atunci cand, in
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mod normal, trebuie sa reveniti la laborator. Acest lucru este
foarte important. Trebuie sa fiti gata sa intrati in joc: sa nu mai
fumati nici o singura tigara timp de 18 ore. Insist asupra faptului
ca sunteti liberi sa acceptati sau sa refuzati. Cu atit mai mult cu
cAt am uitat sa va spun ca nu voi putea sa platesc 50 de franci
pentru participare, ci doar 30. Cu politica aceasta de austeritate,
bugetele programelor de cercetari au fost reduse. Spuneti-mi
sincer daca mai doriti sa participati la aceasta experienta. Voi
intelege situatia. Dumneavoastra decideti.

In aceasta situatie de amorsare, studentii luau — zicem din nou
~ decizia finala in totala libertate. Or, desi inca puteau sa refuze
cererea experimentatorului, cum ar fi facut-o, desigur, daca ar fi
stiut de la inceput inconvenientele cercetarii (cf. grupul control),
situatia de amorsare era de asa natura incat putini dintre ei s-au
retras: 95,2% au acceptat sa participe la experienta si deci sa
opreasca imediat fumatul, iar 90,5% au revenit a doua zi dupa ce s-
au abtinut de la fumat!

Ultima cifrd poate pirea uimitoare. intr-adevar, studentii pla-
sati in situatia descrisa suportau, in ciuda posibilitatii alegerii
libere, o constringere care facea orice refuz imposibil.10 Atunci,
ne-am fi putut gandi ca, scapati din constringerea impusa de
experiment, studentii si-ar fi dat seama de capcana in care au
cazut si si-ar fi permis sa revina asupra unei decizii resimtite ca
fiind smulsa cu forta. Rezultatele arata ca nu este cazul, hotararea
luata in ziua Z producénd efectele angajamentului ce insotesc in
mod traditional libera alegere.

In calitate de experimentatori, nu putem sa nu fim sensibili la
caracterul perfect paradoxal al situatiei in care erau plasati su-
biectii. Pe de-o parte, ne-am straduit sa-i punem in situatia in care
sa nu poata spune ,nu“ (determinari intermediare, fapt implinit
etc.), ceea ce ar fi ficut in absenta oricdrei presiuni, iar pe de alta
parte, chiar noi i-am declarat total liberi sa se comporte cum vor.

Totusi, tocmai in aceasta situatie de constringere maxima,
argumentul de alegere libera se dovedeste mai angajant, de
vreme ce toti subiectii, in afara unuia singur, au revenit a doua zi

.

10. Sa admitem ca este jenant sa-l refuzi, tocmai pe experimentator, de a participa
la 0 experienta pentru care te-ai inscris.




98 RV. JouLe & J.L. BEAUVOIS

la laborator, fara sa fi fumat, ceea ce exprima o remarcabila per-
severare in decizia luata in ziua Z. Exista aici motive de reflectie
asupra utilizarii notiunii de libertate in cultura noastra. La modul
general, vom fi tentati sa spunem ca atunci cand elementul care
ne constrange ne declara liberi, atunci inducerea libertatii care
insoteste supunerea noastra este cea mai angajanta si produce, in
consecinta, efectele de perseverare cele mai masive. Pentru ca
astfel de efecte sa nu se produca deloc, ar trebui ca acela care
,decide“ sa se comporte cum ii este cerut sa nu fie angajat in
decizia sa. Dar trebuie, pentru aceasta, sa fie apt sa recunoasca
cum ca nu era, la urma urmei, liber sa ia aceasta decizie, pe scurt,
ca i-a fost pur si simplu impusa. Aceasta insa este tare penibil in
societatea noastra: libertatea nu se refuza, chiar - si poate
indeosebi — cand ne este oferita de cei care ne constrang. De
aceea, suntem condusi la o supunere paradoxala, care este
supunerea liber consimtita.

Rezultatele in legatura cu sase plus unu metode de a
determina un fumator sa se lipseasca de tutun timp de 18 ore
sunt prezentate in tabelul urmator:

Situatii Nivel verbal Nivel
comportamental

Control 12,5% 4,2%
Picior-in-usa/ chestionar 25% 10%
Picior-in-usa/ experienta 50% 16,7%
pretext fara privare
Picior-in-usa / experienta 50% 44,4%
pretext cu privare
Amorsare clasica 85% 65%
Amorsare/ cu intalnire 91,3% 69,6%
Amorsare/ fapt implinit 95,2% 90,5%

Rata de supunere obtinuta in situatia amorsare/ fapt implinit
corespunde unui efect manipulatoriu de intensitate, dupa stiinta
noastra, fara precedent in literatura de specialitate. Se pare ca ea
este datorata folosirii acestei tehnici specifice care este
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amorsarea/ fapt 1mp11mt tehnica bazata, in fond, pe efectele
perseverarii in decizie. Intr-adevar, s-ar fi putut evoca aici expli-
catia alternativa la care a recurs adesea psihologia socialé, indeo-
sebi cénd este vorba despre bani: teama pe care o poate incerca
subiectul de a fi evaluat de experimentator in raport cu banii. in
fond, faptul de a fi redus in ultima chpa remuneratia de la 50 la 30
de franci ar fi putut foarte bine sa suscite o astfel de teama,
studentii putind sa- si spund: ,Daca voi refuza, experimentatorul
va crede ca o fac pentru o meschina problema de bani, ci sunt un
tip stapanit de dorinta de céstig mare*.

Avem dovada ca aceasta reinterpretare este fara baza, de
vreme ce a fost posibil sa obtinem rezultate asemansitoare (100%
la nivelul verbal, 89,5% la nivelul comportamental) intr-o alti
experienta in care studentii erau informati de la mceput ca re-
munerarea nu era decit de 30 de franci. In aceasti noua expe-
rientd, studentii erau invitati ca din acel moment si se abtina de
la fumat timp de 18 ore, intr-o situatie de fapt implinit, dar pentru
o remuneratie care raménea neschlmbata Astfel, studentii
puteau de data aceasta si refuze si participe la experienta, fara sa
existe riscul de a fi considerati mercantili. Si totusi, efectul
amorsarii este la fel de clar.

S-ar putea pune in discutie rezultatele obtinute in situatia
amorsare/fapt implinit pentru ca au fost obtlnute de un profesor
intr-un context universitar si deci prin potentiale relatii de putere
(desi noi am folosit student1 de la alte facultati, nicidecum de la
psihologie). Am dorit si facem aceasta experientd complemen-
tard in care rolul experimentatorului nu mai este asigurat de un
profesor-cercetdtor, ci de un student, care s-a prezentat in aceasti
calitate. Din nou, rezultatele sunt conforme cu precedentele (95%
la nivelul verbal, 90% la nivelul comportamental).

In trei randuri, deci, am obtinut rezultate similare in ce pri-
veste proportiile de supunere observate atét pe plan verbal, cit si
pe plan comportamental. Prin urmare, ni se pare normal si arun-
cdm ,vina“ eficacitatii situatiei experimentale asupra procedeului
amorsare/fapt implinit si asupra efectelor de perseverare pe care
le produce.
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Sapte zile de gandire

Strategia amorsarii, perfectionata prin introducerea actelor
intermediare si a unui fapt implinit, a permis determinarea unor
studenti sa suspende consumul de tutun timp de 18 ore (in
proportii impresionante). De ce sa ne oprim aici? Daca este
posibil si faci un fumator si nu fumeze o seara intreaga, trebuie
s fie posibil s&-1 determini sa inceteze fumatul pe o perioada mai
lungé. Stim cé realizarea unui comportament preparatoriu putin
costisitor face mai probabila realizarea unui comportament cos-
tisitor. Este esenta strategiei picior-in-usa. Nimic nu ne impiedica,
in aceastd situatie, s credem ¢4 realizarea unui comportament
deja costisitor nu face la randul ei mai probabila emiterea unor
noi comportamente mult mai costisitoare. Veti fi poate surprinsi
sa aflati ¢ oamenii de stiinta nu s-au interesat de aceasta pro-
blema. Cu o singura exceptie: lucrarea lui Goldman, Creason si
McCall (1981). Acestia au realizat o cercetare in care subiectii
trebuia si emitd nu doud, ci trei comportamente succesive. Ei
voiau si demonstreze astfel ca introducerea unui al doilea com-
portament mai costisitor decat primul mérea sansele de obtinere
a comportamentului asteptat, mult mai costisitor, desigur.
Rezultatele obtinute par sa ateste eficacitatea metodei folosite.

in lucrarea lui Goldman si a colaboratorilor sai exista totusi
doua puncte care-i limiteaza deschiderea. Mai intéi, ne putem
intreba daca al doilea comportament este intr-adevar costisitor
(subiectii trebuia sa asculte o jumatate de ora un program de
radio pentru a raspunde apoi, prin telefon, la citeva intrebari).
Apoi, putem deplange faptul ci subiectii n-au avut oportunitatea sa
realizeze acest comportament intermediar inainte de a fi facut
obiectul cererii care viza comportamentul asteptat, intr-adevar
costisitor (sa telefoneze la 50 de persoane pentru a le pune
intrebari asupra programelor radio). In definitiv, in aceasta
cercetare totul se petrece ca si cum tehnica piciorulin-usa a fost
perfectionata prin introducerea unui al doilea comportament
preparatoriu decat prin introducerea unui comportament inter-
mediar costisitor.

Noi suntem, in ce ne priveste, intr-o situatie cel putin diferita,
comportamentul de renuntare la fumat timp de 18 ore fiind un
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c9mportament costisitor si realizat de subiecti, in ciuda costului
sau. Oare am putea, bizuindu-ne pe’acest prim comportament de
renu.n'gare, sai determinam pe fumatori sa se abtina de la fumat
un tlmvp mai indelungat? Teoria angajamentului‘ne face sa cre-
dem ca asa ar trebui sa se intimple. E de la sine inteles ca, daca
:elcceptarea unei prime cereri putin costisitoare are efecte ,anga-
jante, ar trebui a fortiori sa se petreaca la fel cu acceptarea unei a
doua .ce{eri mai costisitoare, pana intr-atat incat subiectii ar
trebui sa fie inclinati ulterior sa raspunda favorabil unor noi
cefegi. Ar trebui sa se obtina un fel de efect de bulgare de zapada
ad1c'a acceptarea unei prime cereri mareste probabilitatea ca ur;
sgl.)lect sa accepte o a doua, aceasta sporind, la rindul ei, proba-
Plhtatea acceptarii unei a treia cereri si asa mai departe. A intra
in angrenaj“ este expresia care ni se pare ca traduce cel r;lai bine
un astfel de efect. De aceea, vom desemna prin angrenaj proce-
deul care consta in a smulge unui individ mai multe decizii
succesive ale caror consecinte sunt din ce in ce mai costisitoare.
In spiritul acesta, a fost realizata o noua experienta in Aix-en-
E"rovence pentru a vedea precis daca acceptarea renunférii la fumat
tlmp de 18 ore poate avea drept urmare o alta de mai fungé durata
(timp de trei zile). Procedeul folosit era strict identic cu acela
amplu descris de noi: decizia intermediara de a opri fumatul timp
de 18 ore era aici obtinuta intr-o situatie de amorsare/fapt implinit
. Pg de alta parte, pentru ca in singura cercetare bazata pe u;x
pflnapiu asemanator (Goldman si colaboratorii sai, 1981) subiec-
tii nu realizau comportamentul intermediar (comportamentul
a§teptat fiind solicitat inainte de a fi realizat de ei), ni s-a parut util
sa cE)nstmim experienta noastra astfel incit sa ne permita sa stim
dac'a .revalizarea comportamentului intermediar era sau nu
decisiva. Am cerut unor fumatori sa accepte sa participe la o
experienta care necesita de aceasta data o renuntare totala la
fun}at timp de 3 zile, fie imediat dupa abtinerea efectivi de 18 ore
fie imediat ce au luat aceasta decizie. Bineinteles, tinAnd cont d(;
caracterul exagerat al unei asemenea cereri (sa ne amintim ci
era vorba despre studenti care fumau cel putin 15 tigari pe zi)
ne-am géndit ca ar fi bine sa- anuntam pe studenti cé’plata pentru’
aceasta experienta va fi de 150 de franci. Se pot trage doua

invataminte importante de aici. Mai intai, se observa ca este
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posibil si determini niste fumatori sa ia hotirarea de a sgspe.nda
consumul de tutun timp de 3 zile, dupa ce au fost condusi inainte
la decizia de a se abtine de la fumat 18 ore. $i apoi ca trebuie ca
cererea relativi la abtinerea de trei zile s fie formulata imediat
ce subiectii au luat hotirarea de a se lipsi de fumat timp de 18
ore. Se constati ci 91,7% dintre studentii carora li s-a srpgls
promisiunea de a renunta la tigari timp de 18 ore, in conditiile
cunoscute, accepti propunerea de a se priva de tutun timp dei 3
zile. In schimb, studentii cirora aceeasi cerere le-a fost adresata a
doua 7, nu sunt decat in proportie de 39,1% dispusi sa accepte 0
noua renuntare la fumat, de data aceasta mai lunga. Numai
primul procentaj difera semnificativ de cel obtimit in grupu}
control, grup in care subiectilor li se cerea brusc sa a.cce_ipte sa
participe la o experienta remunerati cu 150 de franci si nece-
sitand o renuntare la fumat de 3 zile consecutive (25%).

Aceste rezultate, surprinzéxtoare11 ]a inceput, sunt foarte inte-
resante. Ele arata in acelasi timp puterea si limitele angaja-
mentului, puterea sa cand doua decizii sunt luate una dupa alvta,
limitele sale cind ele sunt separate prin realizarea efectiva a
comportamentului costisitor implicat de prima.

Rationalizarea in act si efectul
.bulgare de zapada®“

Pentru a intelege puterea angajamentului, sa ne punem un
moment in situatia unui student caruia i se propune sa participg la
0 experientd care presupune o renuntare la fumat timp de 3 zile,
imediat dupa ce i s-a smuls hotirérea de a inceta fumatul 18 ore.

S-0 luam de la inceput: vreo 15 zile dupa ce acest student,
contactat de un necunoscut in campusul universitar, a fost de
acord si participe la o experienta platita, un cercetator ii tele?fo—
neazi ca sii propuni o intalnire la laborator. La ora si in ziua
convenite, se duce la laborator, iar acolo are surpriza sa afle:

1) ca remuneratia nu este de 50 de franci, ci doar de 30 de
franci;

11. N-am prevazut ca realizarea efectiva a comportamentului iptermefliar (pr.ivva-
rea de tutun de 18 ore) ar obstructiona eficacitatea procedurii puse in practica.

i
3
i
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2) ca pentru a participa la experienta trebuie sa inceteze ime-
diat sa fumeze timp de 18 ore. Normal, cercetatorul fi ldasa toata
libertatea de a participa sau nu la experienta, dar aranjeaza sa nu
dispuna decét de citeva minute pentru a se gandi si a lua decizia.
Pus in fata faptului implinit, studentul accepta sa satisfaca cererea
experimentatorului. In misura in care stim, de altfel, ca ar fi
refuzat sigur aceeasi cerere intr-un context diferit (conditia con-
trol), ne putem imagina ‘ca, dupa ce a luat decizia, studentul isi
pune citeva intrebari asupra legitimitatii acesteia! ,Sa nu mai
fumez 18 ore... Am facut bine sau rau?“

Daca inainte ca studentul sa raspunda satisfacator la aceasta
intrebare, experimentatorul ii ofera oportunitatea de a face sa
para rezonabila decizia lui de a se opri din fumat, realizind un act
in acest sens, se poate intelege cd se va folosi de aceasta oportu-
nitate. Atunci nu este exclus ca cererea finala, sosind la moment,
s4 reprezinte pentru el o astfel de oportunitate. intr-adevir, si te
oferi voluntar la o experienta care necesita renuntarea la fumat
timp de 3 zile este pentru studentul nostru un fel de a recunoaste
drept rezonabila acceptarea de suspendare a consumului de
tutun timp de 18 ore care tocmai i-a fost smulsa.

,Daca sunt capabil sa ma opresc din fumat 3 zile consecutiv,
sunt a fortiori capabil sa incetez fumatul timp de 18 ore*.

Ajunsi in acest punct, detectam un proces psihologic remar-
cabil. Intr-adevir, in momentul in care studentul se straduieste sa
gaseasca justificari conceptuale pentru decizia pe care tocmai a
luat-o (sa renunte la tigari 18 ore pentru o suma derizorie, in
fond), adica in momentul in care este angajat intr-un proces de
ra‘gionalizarelz, experimentatorul ii ofera posibilitatea de auto-jus-
tificare, care nu este conceptuala, dar care este o noua decizie,
atestdnd legitimitatea celei precedente. Studentul nu rateaza
ocazia, exact cum si-ar fi insusit orice justificare conceptuala care
i-ar fi fost sugerata. Rationalizarea obliga. Dar aici, rationalizarea
despre care este vorba implica un act. De aceea, vom califica
aceasta rationalizare ca o rationalizare in act.

Sa intram acum in pielea unui student care a renuntat la fumat

12. Specialistii ar spune: intr-un proces de reducere a disonantei cognitive (cf.
Beauvois si Joule, 1981).
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18 ore si care se trezeste in fata unei noi propuneri de rervxuntare
pentru 3 zile. Situatia sa este foarte diferita. Intr-adevar, ela
dispus de 18 ore pentru a gasi justificari concveptvuale pentru
decizia sa. A putut, de exemplu, sa se convinga ca este vvorbg
despre o experienta personala care-i permitea sa se cunoasca mai
bine, sd-si testeze capacitatea de renuntare. A mai pujcut 1§1tejlege?
ca cercetarea la care a hotarat sa participe era mai serioasa si mai
importanta decat anticipase el etc. Aceasta permite sa igtelegem
de ce studentii carora li s-a cerut sa renunte la fumat t1rr.1p d-e 3
zile, dupa o abstinenta de 18 ore, au fost prea put‘m inc.hpatx sa
raspunde la aceasta cerere. Avand timp sa-si justlﬁcve decma-de a
nu fuma deloc 18 ore, nu erau pregatiti sa reinceapa o expenen.ta
pe care o stiau dificild. Cum ne-au spus, politicos, cativa studenti:
— Nu, multumesc, imi este de ajuns.

Incetarea fumatului

O strategie de amorsare, perfectionata prin introducerga unui
fapt implinit, ne-a permis sa-i determinam pe stuﬁentl sa ia
decizia de a inceta fumatul timp de 18 ore in proportii spectaqf:
loase (90,5%). Procedeul angrenajului ne-a pervmis,vin condmvl
optime, sa obtinem un efect de bulgare de zapada, astfel ca
aproape toti studentii care hotarisera sa inceteze fumatul .18 ore
s-au oferit voluntari sa participe la o experienta care necesita din
partea lor o abandonare a fumatului timp de 3 .zi'le. (91,7%). Dar
pana in prezent, ne-am multumit cu luarea deciziei, ceea ce am
numit mai inainte nivelul verbal. Ne putem intreba daca deciziile
smulse prin metoda angrenajului rezista la nivel cor'rlgoﬂamenta}:
precum acelea obtinute prin amorsare/fapt imphmt,_studentn
hotarand aproape in totalitate si se opreasca din fumat timp de 18
ore si nerevenind asupra deciziei lor. Dupa cum se poate usor
ghic,i, hotaréarile luate intr-o situatie de angrenaj se dovedeSC:
aproape la fel de rezistente, din moment ce 73,3% dintre studenti
au incetat efectiv fumatul timp de 3 zile. o
S4 recunoastem ca era tentant sa-i determinam pe fumatori sa
renunte la tigari o perioada si mai lunga. Aceasta tentatie ne-a
condus sii solicitim mai mult pe subiecti si s incercim sa le:’
smulgem decizia de a lasa tutunul 7 zile (pentru aceeasi
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remuneratie de 150 de franci). Aceasta perioadd de abstinenti ni
s-a parut suficienta pentru a-i putea determina s renunte definitiv
la fumat. Era in mod evident o prinsoare. Cercetareal3 s-a bazat
pe un numar de 20 de studentil4 care fuseseri convinsi sa ince-
teze fumatul 3 zile prin procedura angrenajului. Trei siptimani
dupd ce au luat aceastd decizie, experimentatorul le-a telefonat si
le spuna ca experienta cu oprirea voluntara a fumatului 3 zile nu
mai avea loc. Experimentatorul le propunea si participe, daca
doreau, la o alti experientd programati siptimana viitoare,
precizand ca, desi plata de 150 ramanea neschimbats, ei trebuia
sa se abtina de la fumat 7 zile consecutiv, nu 3, cum ar fi facut in
mod normal.

Dintre cei 20 de studenti contactati, 10 au venit in final la labo-
rator cu intentia ferma de a abandona fumatul timp de o sapta-
ména. Doi, totusi, au renuntat dupa dous zile, astfel ci doar 8
studenti au rispuns satisficitor exigentelor acestei cercetari,
adicd 40% ceea ce nu este un rezultat nesemnificativ. Si ne amin-
tim de acea situatie control in care se cerea fumatorilor si renunte
la tutun 3 zle pentru 150 de franci: si cAnd doar 25% au acceptat!
Sa ne mai amintim cd pentru a obtine 40% a fost nevoie si plasam
subiectii intr-un angrenaj dubly, adici un angrenaj care arunca in
joc trei decizii succesive: prima, obtinuti prin amorsare/ fapt
implinit (privarea de tutun de 18 ore); a doua, obtinuta prin picio-
rulin-usa (privarea de tutun de 3 zile), iar ultima, obtinuta din nou
prin amorsare/fapt implinit (privarea de tutun 7 zile).

Pentru a trage o concluzie, s ne interesim de studentii care
s-au oprit din fumat 3 sau 7 zile, adica 73,3% (angrenaj simplu) si
40% (angrenaj dublu), subiectii fiind determinati in prealabil sa ia
hotararea de a inceta fumatul timp de 3 zile. Se impune o intre-
bare. Aceasta intrebare vizeaza, bineinteles, efectul unor astfel de

renuntari asupra consumului ulterior de tutun, pe termen scurt,
in orice caz.

13. Nu este vorba de o experienti propriu-zisi, cercetarea neimplicind decat o
conditie experimentala si nepermitand, prin aceasta, stabilirea de comparatii.
14. Aceasta cercetare nu a fost realizati decat o singura data, spre deosebire de
altele care, in forma descrisa sau in alte forme, au fost reluate. In misura in
care rezultatele evocite in continuare implica putini subiecti si nu au fost
obtinute decét o singurd dati, preferam sa le comunicim sub forma de
efective mai degraba decat de procentaje.
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Aceasta renuntare nu poate fi considerata ca fiind voluntara,
in sensul comun. Ea a fost, in realitate, obtinuta prin tehnici de
manipulare. Va afecta ea consumul ulterior de tutun al fumato-
rilor? In ciuda circumstantelor in care studentii au fost determi-
nati sa renunte la fumat, renuntarea aceasta, fie ea una de 3 zile
sau de 7 zile, se dovedeste a avea un impact foarte clar asupra
consumului ulterior de tutun, de vreme ce se inregistreaza, in
ambele cazuri, o scadere semnificativa a numarului de tigari fu-
mate zilnic. Intr-adevar, studentii care s-au oprit din fumat 3 zile,
o saptamina mai tirziu fumeaza cu 9 tigari mai putin, iar o luna
mai tarziu, cu 5 tigari mai putin. Studentii care au renuntat la
fumat 7 zile fumeaza zilnic cu 14 tigari mai putin dupa o sapta-
mana si cu 11 mai putin dupd o luna. E drept ca aceste cifre
despre ultimul grup sunt false pentru ca au fost luati in calcul si 2
studenti care au renuntat definitiv la fumat.15 Se poate nota ci
aceastd reducere a consumului de tigari o saptamana si o luna
dupa acea privare de tutun este mai puternica la subiectii care au
incetat fumatul timp de 7 zile. Bunul simt elementar ne spune ca
este normal ca studentii care au renuntat la fumat o perioada mai
lunga sa reduca mai mult consumul de tutun. Putem intelege
usor ca aceia care au suportat perioada cea mai lunga de absti-
nenta incearca sa traga cel mai mare profit; ei reduc drastic
consumul de tutun. Aceasta interpretare de bun simt se bazeaza
pe presupunerea ca majoritatea fumatorilor sunt sensibili la
presiunile majoritare (interzicerea fumatului, campanii anti-tutun
etc.) si gasesc benefica ocazia, daca nu pentru a renunta total la
fumat, cel putin pentru a micsora consumul de tigri.16

Dar aceste rezultate nu sunt numai conforme cu bunul simt, ci
si cu teoria angajamentului: cei care au suportat abstinenta cea
mai mare sunt aceia care au renuntat — in totala libertate — de
cele mai multe ori sa aprinda o tigara atunci cind simteau nevoia.
Ei pot fi considerati cei mai angajati in actul lor de renuntare.
Prin urmare, este clar ca vor fi cei mai rezistenti la solicitarile
ulterioare. i

Totusi, se pare ca aceasta diminuare a consumului de tutun

15. intr-adevar, trebuie s semnalam ci doi studenti au profitat de ocazia care li sa
oferit si s-au lasat de fumat.
16. Teoria angajamentului permite sa eliminam aceasta presupunere.
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nu este‘decét trecatoare. intr—adevér, trei luni mai tirziu, cei doi
studenti care renuntasera definitiv la fumat au reluat cénsumul
de‘ tutun in aceeasi cantitate de dinaintea experientei. De altfel
cellgltl cativa studenti pe care am putut si contactim dupa trei
luni (erau in vacants), isi regasisera si ei nivelul anterior al
consumului de tigari.

' Se pare totusi ca avem, o dati cu strategiile angajamentului fie
prin piciorulin-usa fie prin amorsare, o tehnologie originala pen-
tru a d.etermina pe cineva sa ia hotarari pe care nu le-ar fi luat cu
de la sine convingere, si pentru a declansa o schimbare comporta-
mentala. S-a observat ca schimbarile obtinute nu sunt neglijabile.

] Nu esteyde neglijat faptul c4 ai reusit si determini un fumitor
sa-si reduca ratia zilnica de tutun cu mai mult de 50% timp de o
!una. Nu este de neglijat faptul ci aceste experiente n-au avut
Intentia de mai sus si ca nu au presupus un numar p’rea mare de
contacte cu subiectii (doar 4 contacte).

) Totu.$i: daca dispunem de o tehnologie eficienta pentru a pune
}n pra-ctlca un proces, si nu stim decat prea putine lucruri pentru
1nvtretmerea lui pe o perioad mai mare, putefn conta pe schim-
bari pe termen lung.

. Dupa aceste consideratii, poate este locul pentru un nou tip de
1{1t53rAventie psihologica, interventie care si-ar gasi garantia teore-
tlca‘ in teoria angajamentului si care ar fi susceptibila si ,intretiné
rezistenta, atat in plan ideatic cat si comportamental, a condui-
telor' nou achizitionate in situatii controlate de supunere liber
consimtita.

Acest tip de interventie psihologici, numit reeducare, psihote-
rapie, .sfaturg terapeutice etc., dezvaluie tehnicile care fac obiectul
acestelv lucrari si ar putea fi taxat drept manipulatoriu. Dar oare
aceasta Vnoué forma de interventie psihologici ar avea ceva in
‘plus' fata de formele traditionale care sunt psihoterapiile de
1qsp1ratie analitica sau de inspiratie non directivi, psiho-reedu-
carile comportamentale etc.?

Lasam cititorului dreptul de a hotiiri in deplina libertate.




CAPITOLUL VI

USA-IN-NAS

Am lasat-o pe Doamna O. distribuind fluturasi pe bulevardul
Paul Vaillant Couturier. O regasim tocmai céu}d il distribuie pe
ultimul. Este ora 17, dar soarele inca n-a apus. In sfarsit, va putea
profita din plin de sAmbata sa liberd. De aceea, se intoarcev: etcasé_,
fara sa mai piarda timpul, cu pas vioi si hotarét. Dupd ce parisesti
aglomeratia zonelor comerciale, piata Catedralei relaxeazév prin
linistea, racoarea si acea impresie de veche provincie dalmati.

;,Ar fi pacat, isi spune ea, daca aceasta nous deviere a traficului ar
matura oaza aceasta de liniste. Numai daca petitia ar da rezultate..“

Trece podul pietonal, urca strada Courtisane si iat-o in fata usii
sale. Cine s-ar fi gandit ca ziua aceasta va fi pentru Doamna O.
ziua contactelor si a actiunilor caritabile! In spatele ei, un individ
politicos, imbracat sobru, dar distins, ca un profesor de bridge:

— Scuzati-ma, stimata Doamna...

fi intinde o legitimatie.

»ount membru al Asociatiei Delinqua si militez pentru reabilita-
rea tinerilor delincventi. Presupun ca aveti cunostinta de asociatia
noastra... Recrutez persoane care s participe benevol la o noua
actiune... Este vorba de a da unor delincventi putind afectiune in
tin,1pu1 detentiei lor. Este vorba de a juca pentru ei rolul unei mame
sau al unei surori. Ma intelegeti, este foarte important ca ei sa
poata pastra un anume contact cu exteriorul. De aceea, aven} mj:-
voie de persoane care sa accepte sa petreaca doud ore pe sapti-
mana, timp de cel putin doi ani, cu un tAnér delincvent, acelasi de
fiecare data, ca sai vorbeasca, sal asculte, si- inteleaga... intele-
geti ce vreau sa spun? Afi fi interesata de aceasta actiune?

TRATAT DE MANIPULARE 109

Doamna O. este uluiti. Cum poti indrazni sa ceri cuiva un ase-
menea lucru?... Doua ore pe saptamana, timp de doi ani? Este
exagerat, incredibil.

— Sunt uimita, raspunse ea, este absolut imposibil. Chiar daci
as vrea, n-as avea timpul necesar.

Necunoscutul pare foarte trist.

— Este adevarat, e cam mult, dar stiti, trebuie timp aici...

Apoi adaugs, inainte ca Doamna O. si plece.

- Bine, dar mai avem nevoie de voluntari pentru a insoti un
grup de tineri delincventi in viziti la o intreprindere. Este vorba
de Societatea Dalmata de Pasti de Hértie, strada Jean-Marie
Robin. N-o si dureze decat dous ore, o singura dati. Ce ziceti?

— Cand ar fi asta? intreabd Doamna 0., compatimitoare.

Astfel, Domna O. a fost determinati si petreaca o dupa-amia-
za in compania a sase tineri delincventi.

in aceasta nous aventura, Doamna O. acceptd intr-un chip
destul de ciudat si consacre dous ore din timpul sdu unei cauze
nobile. Sa cedezi putin din timpul tau pentru a apira o cauzi
nobila nu este ceva neobisnuit. Curioase sunt conditiile in care a
fost determinata Doamna O. si accepte: un necunoscut o abor-
deaza pe strad3, ii cere imposibilul, o cerere pe care, in mod clar,
-0 putea accepta (cine ar accepta si dea, timp de doi ani, dous
ore din timpul sdu, fie si pentru o cauzi mare si nobild, numai
pentru ca un necunoscut i-o cere?).

Credeti probabil ci o reactie sinitoass din partea Doamnei O.
ar fi fost sa-l trimita pe necunoscut la plimbare. Din politete, mai
putin din cauza tempéramentului, ea s-a multumit si refuze ce-
rerea nesabuita. Necunoscutul, desi dezolat, nu este surprins din
cale afara. Motivul adevirat pentru care a abordat-o pe Doamna
0. n-afost inc dezviluit: si insoteasca doua ore un grup de tineri
delincventi in vizita la o fabrica de hartie. Aceasta cerere, evident,
n-are nimic in comun cu cealalti. Comparativ, pare chiar rezo-
nabila. De altfel, dupa ce a refuzat prima cerere fara ezitare,
Doamna O. pare s-0 considere pe a doua aproape naturala, de

vreme ce solicitd amanunte (Cand ar fi?...). Dar tot asa ar fi
reactionat daca n-ar fi fost supusi mai intai unei cereri inaccep-
tabile? Inci o data, intra oare in logica normala a lucrurilor si
accepti sa cedezi doua ore din timpul tau pentru ci un
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necunoscut iti cere asta in pragul casei? Nu? Atunci, cu atat mai
mult admitem rolul decisiv al refuzului primei cereri. Totul se
petrece ca si cum rezultatul primei cereri ar predispune-o pe
Doamna O. s-0 accepte pe a doua.

Acest mod de a proceda, adica formularea unei cereri mult
prea mari ca sa poata fi acceptata, inainte de a formula cererea
care vizeaza comportamentul asteptat, deci o cerere de mica im-
portanta si care avea de la inceput sansa de a fi onorata, cores-
punde unei noi strategii de manipulare: strategia usa-in-nas
(door-in-the-face). Fara indoiala, specialistii anglo-saxoni au ales
aceasta expresie pentru ca strategia in discutie se bazeaza pe un
refuz initial.

Insotitori amabili

Tot lui Cialdini si colaboratorilor sai (Cialdini, Vincent, Lewis,
Catalan, Wheeler si Darby, 1975) li se datoreaza prima realizare
experimentala a fenomenului usa-in-nas. Coincidenta sau nu,
aceasta prima realizare experimentala ne aminteste de ultima
aventura a Doamnei O. Experienta incerca atragerea unor stu-
denti, contactati in campusul Universitatii din Arizona, care sa
insoteasca timp de doua ore niste tineri delincventi intr-o gradina
zoologica. Cand au formulat direct aceasta cerere (conditie con-
trol), cercetatorii n-au obtinut decét un procent de 16,7% de
acceptare. Dupa aceea, in conditie experimentala, au procedat la
0 cerere exageratd. Aceasta era formulatd in termenii urmatori:

- Recrutam studenti care sa lucreze benevol in calitate de
consilieri la Centrul de Detentie pentru tinerii delincventi. Aceas-
ta munca cere sai consacrati doud ore pe saptaména timp de doi
ani. Veti avea rolul de frate mai mare pe 14nga unul dintre baietii
din centrul de detentie. Sunteti interesat?

Evident, toti studentii solicitati au refuzat. Dar, imediat, a
doua cerere a fost formulata:

— Recrutam, de asemenea, studenti pentru a insoti un grup de
delincventi intr-o vizita la gradina zoologica. Si aici avem nevoie
de voluntari pentru doua ore, dupa-amiaza sau seara. Va intere-
seaza cumva?

In acest grup experimental, 50% dintre studenti au fost de
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acord. Strategia usa-in-nas a permis deci triplarea numarului
persoanelor care au acceptat insotirea grupului de tineri delinc-
venti la gradina zoologica. Dupa cum va puteti imagina, studentii
n-au fost niciodata nevoiti sa se achite de aceasta sarcina. Experi-
mentatorul nota doar numele si numarul de telefon al celor care
fusesera de acord sa serveasca drept ghid unor delincventi, spu-
nandu-le:

- Este-«posibil sa nu va contactam pentru ca sunt multi volun-
tari, ca si dumneavoastra. '

Suntem in posesia unei tehnici noi de manipulare a carei efica-
citate se poate dovedi la fel de spectaculoasa ca si precedentele.
fn mod bizar, ea este sustinutd de un principiu invers celui al
tehnicii piciorului-in-usa. Aici cererea initiala se refera la un
serviciu extrem de costisitor, nu la unul mai putin costisitor, cum
ne-am astepta. Mai precis, principiul consta in a cere cuiva un
serviciu foarte mare, mult prea mare ca sa-l si accepte, inainte de.
a- solicita un al doilea serviciu al carui cost este mai mic.

Aceasta strategie n-are nimic nou. Ea trimite la practicile de
tocmealda (mai nou, negociere), la fel de vechi ca negustoria,
practici a caror logica consta in a formula o prima propunere
uriasa inaintea unei a doua mult mai modeste. Astfel, psihologii
sociali s-au putut adresa unor studenti, dar si unor trecatori,
abonati telefonici etc. pentru a obtine, in afara de insotirea unui
grup de delincventi la zoo, sa distribuie brosuri despre siguranta
rutiera, sa ia parte la o ancheta telefonicd, sa ajute pe cineva la
necaz si chiar sa supuna socurilor electrice un soarece timp de
doua ore; toate acestea, dupa ce au fost determinati sa refuze
cereri extravagante ca (in afara de a se ocupa de tinerii delinc-
venti timp de doua ore pe saptamana, doi ani): promovarea sigu-
rantei rutiere, pentru aceeasi perioada, in acelasi ritm, partici-
parea la o ancheta telefonica extrem de lunga si plictisitoare,
donarea sange o data pe luna timp de patru ani, administrarea
zilnic socuri electrice unor subiecti umani in cadrul unei expe-
riente care, chipurile, s-ar desfasura pe o perioada de trei luni.
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O buna usa-in-nas

Anul acesta, chermesa parohiala din Saint Locus-Le-Vieux
este organizata in sprijinul noilor sdraci ai comunei. Va place sau
nu, a sosit momentul sa va ocupati de sarcina grea a organizarii,
si nu merge totul ca pe roate.

Tot anul acesta, este foarte greu sa gasesti un enorias care sa
se ocupe de standul cu gaina dansatoare care-i distreaza'mult pe
copii si aduce beneficii insemnate. De cind verisoara dumnea-
voastra a plecat in strainatate la sotul si copiii sai, este imposibil
sa gasesti 0 persoana devotata care sa se ocupe de acest stand.
Atunci, intr-un moment de inspiratie, va ginditi la matusa Ger-
maine. Oare nu v-a imprumutat ea cu citva timp in urma casa de
la tara pentru clubul dumneavoastra? Pentru a nu mai recurge la
strategia piciorulin-usd, riscand séd- treziti banuielile, va ganditi
sa folositi cu aceasta ocazie o buna usa-in-nas. Din nou, va ganditi
la cel mai bun mod de operare pentru ca manipularea sa
reuseasca.

Prima intrebare care va vine in minte priveste importanta
cererii initiale. Cum sa stabilesti costul primului serviciu solicitat?
Specialistul in usa-in-nas va va raspunde, fara ocolisuri, ca acest
serviciu trebuie sa fie extrem de costisitor. Va va argumenta ras-
punsul, aratindu-va ca in aproape toate experientele de referinta,
refuzul este de 100%. De altfel, determinant nu este faptul ca va
fost refuzata prima cerere, ci acela ca a ea fost considerata exa-
geratd. Va adauga ca in literatura stiintifica se intalnesc situatii in
care o cerere insuficient de costisitoare este respinsa fara sa duca
la un efect de usi-in-nas. in acest caz, nu ezitati: cereti imposibilul.

A doua intrebare care va preocupa se refera la similitudinea
celor doua cereri. Trebuie sa urmareasca acelasi tip de servicii
sau sa vizeze servicii diferite? Specialistul nu va ezita mult. Va va
spune ca cele doua cereri nu trebuie sa difere decat in ceea ce
priveste costul; de fapt, ele trebuie sa tina de aceeasi cauza sau sa
se inscrie in acelasi proiect. Va continua prin a spune ca este
important ca ambele cereri sa fie motivate de o oarecare cauza
nobila: foametea in lume, cercetarea medicald, resocializarea
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delincventilor, siguranta rutiera - subiecte care sunt astazi
clasice. Rar se intdmpla ca strategia usa-in-nas sa nu puna in joc
cauze deosebit de edificatoare. Oare n-am evocat inainte cereri
privind anchete telefonice sau chiar administrarea de socuri
electrice intr-un cadru experimental? Dar nimic nu dovedeste ca
subiectii care au acceptat aceste cereri n-au vazut arzand in
spatele cercetatorului flacara prozelitismului sau a stiintei.

- Dar, in ce o priveste pe matusa Germaine, va conchide spe-
cialistul, aveti sa-i prezentati o cauzi nobild: nu pierdeti timpul,
matusa se va considera interesata de noii saraci din Saint Locus-
Le-Vieux.

A treia chestiune asupra careia vreti sa va clarificati priveste
intervalul de timp care trebuie sa separe cele doua cereri. Sa fie
de cateva zile, de cateva ore? Si aici specialistul va fi categoric:

— Trebuie actionat in cel mai scurt timp posibil. Dupa o zi, nu
mai este posibil sd obtii un efect de usa-in-nas. Cel mai bine este
sd formulezi cererile una dupa alta, in timpul aceleiasi discutii.
Aceasta este practica obisnuita in cercetari.

— Dar, spuneti-mi, veti intreba in continuare, daca inteleg bine,
inseamna ca aceeasi persoana formuleazi cele doua cereri?

— Dupa céte stiu, va raspunde specialistul — si imi cunosc bine
meseria — nici o cercetare n-a scos in evidenta un efect de usa-in-
nas cind cele doua cereri au fost formulate de doi experimen-
tatori diferiti. Va sfatuiesc deci sa formulati dumneavoastra insiva
cele doua cereri.

De acum inainte dispuneti de cunostinte suficiente pentru a
utiliza cu eficienta strategia usa-in-nas. Nu va mai ramane decit
sa gasiti cererea initiald convenabild: exagerata, dar nu ridicol3,
nici necuviinciosa si nici deplasata. Nu veti cere matusii dumnea-
voastra sa vinda castelul din Touraine in folosul saracilor comu-
nei. Specialistul v-ar sugera mai degraba sa-i cereti cu imprumut
0 zi pe saptaména, timp de doi ani, furgoneta pe care tocmai a
cumparat-o — timp in care biserica parohiala isi poate cumpara o
masind - si sa v-o imprumute pentru a servi o cauza buna: distri-
buirea merindelor pentru saracii din Saint-Locus-Le-Vieux. Cu
siguranta ca va refuza, desi nu este vorba despre o cerere nici
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ridicola, nici necuviincioasa, nici deplasati. Aceasta sugestie pare
ingenioasa.

Totusi, o ultima intrebare vi se pare ca trebuie pusa. Va
amintiti despre piciorulin-usa si in mod deosebit de piciorul-in-
usa cu cerere implicita in care nu este necesar sa formulezi
cererea legata de comportamentul asteptat pentru a obtine rezul-
tatul dorit. De ce n-ar merge la fel in materie de usa-in-nas? Nimic
nu ne opreste sa ne inchipuim tehnica usa-in-nas cu cerere impli-
citd. Specialistul nu respinge a priori ideea dumneavoastra (si va
felicitati: vizita la specialistul in usa-in-nas a fost in folosul
dumneavoastra).

— Este adevarat, spune el, cunosc cel putin un studiu in care
s-a putut observa un fenomen de usa-in-nas fara ca a doua cerere
sa fie formulata explicit. Trebuie totusi sa recunoastem ca aceasta
cercetare nu are toatd rigoarea demonstratiei... in afara de
aceasta, comportamentul asteptat nu este propriu-zis costisitor,
de vreme ce este vorba de§pre a ajuta pe cineva sa adune brosu-
rile care i-au scipat pe jos. In ce ma priveste, nu cred ca strategia
usa-in-nas cu cerere implicita poate permite obtinerea unor
comportamente intr-adevar costisitoare. Etapa actuala a cunostin-
telor nu-mi permite sa va garantez aceasta. Atunci, tineti seama
de sfatul pe care vi-l dau: cereti matusii dumneavoastra sa va
imprumute furgoneta. Lasati-o sa refuze si, ca si cum i-ati intinde
o mana de ajutor, spuneti- ca exista alte mijloace pentru a se face
utila saracilor din Saint-Locus-Le-Vieux: sa se ocupe de standul
gainii dansatoare la chermesa parohiala din 3 si 4 iunie. Bine-
inteles, nu garantez ca va accepta, dar exista mai multe sanse sa
facd acest lucru decat daca n-ar fi fost supusa tehnicii noastre
manipulatorii. Succes si... nu va faceti probleme cu onorariul
meu. Chiar si eu incep sa fiu convins ca trebuie facut ceva pentru
saracii comunei. Pastrati onorariul pentru ei.

Un fenomen greu de inteles

In toate disciplinele stiintifice exista fenomene care rezista
atat teoriilor curente, cat si celor marginale. Astazi, in psihologia
sociala experimentala, fenomenul usa-in-nas face parte dintre
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acestez‘z. DaCfl au fost facute diferite interpretari, nici una nu poate
g consmleratz.l satfsfacatoare: fenomenul usa-in-nas rimane pe mai
eparte o enigma fascinanti. Cum si intelegi ca refuzul unei ce-

reri exagerate' prgdlspune individul sd accepte o cerere ulterioari
Cu un cost mai mic?

Cialdini si colaboratorii sii care au facut cunoscut acest feno-
men Voameni.lor de stiinta au fost primii care au propus o explicatie.
Dupa acesti autori, un numar mare dintre raporturile noastre
sociale ar fi guvernate de o lege generali: regula reciprocitatii
Aceasta regula ar orienta, indeosebi in situatiile de schim'b‘
conduitele de negociere si de concesie. Oare nu se stie ca oamenii
au tendinta de a intoarce favorurile care le-au fost acordate? De
altfell, evxpresii obisnuite ca: ,da-mi ca si-ti dau® (do ut des) sz%x im-
parti frateste”, ,a-si aduce contributia® ilustreazs perfect ca’r;cterul
pr-egl.xant al acestei reguli in societatea noastri. Si-i lasam pe
Cialdini si pe colaboratorii sii si ne arate cum, din punctul lor de
vedere, qpereazé aceasta reguld in fenomenul usa-in-nas:

‘,,Anahza de mai sus sugereazi ci, daci inéepem prin a cere
cuiva o favoare extrema al cirei refuz este sigur, si daca trecem
dupa} aceea la o cerere mai mic3, individul ar p{ltea resimti o
presiune normativa care si-l faci si raspundi concesiei noastre
prmFr-9 concesie din partea sa. In misura in care situatia se
prezinta astfel incat raspunsul celuilalt la cererea noastra irﬁplicé
fatalmente o alegere dihotomici ~ da sau nu - singurul mod pentru
el de a demonstra reciprocitatea consti in a trece din pozitia initiali
de refuz intr-o pozitie de acceptare. Astfel, printr-un mijlo;: indirect
de retrz'lg?re iluzorie din pozitia noastra initiala, este posibil si-1
determindm pe celilalt si accepte cererea pe care doream s-o
accepte de la inceput®. (Cialdini si colaboratorii, 1975, p. 207). \

Intreaga explicatie a lui Cialdini si a colaboratorilor sai se
concen.treazzti in acest citat si se bazeaza, deci, pe notiunea de
concesie reciproca. ’

Aceasta explicatie nu este lipsita de seductie. Ea permite inte-
legerea unor aspecte ale fenomenului usa-in-nas, pe care Ie—ém
evocat fara sa insistam, permite indeosebi s intelegem de ce
este atdt de important ca ambele cereri si fie ficute de aceeasi
persoana. Este evident ca legea reciprocitatii nu poate actionva
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decét in masura in care interlocutorul individului solicitat ramane
acelasi. Ea ne mai permite sa intelegem de ce este atat de impor-
tant ca primul comportament cerut sa fie excesiv de costisitor.
Intr-adevar, trebuie ca diferenta de cost intre cele doua comporta-
mente cerute sa fie de asa natura incit a doua cerere sa poata
aparea efectiv ca o concesie, atragind dupa sine o concesie din
partea individului solicitat.

In sprijinul acestei argumentatii, Cialdini si colaboratorii sai
vor prezenta niste rezultate experimentale care arata ca strategia
usa-in-nas isi pierde orice eficacitate cind cele doua cereri sunt
formulate de experimentatori diferiti si cAnd comportamentul
implicat de prima cerere nu este mai costisitor decit cel implicat
de a doua.

Din nefericire, oricit de simpla si seducatoare ar parea, expli-
catia lui Cialdini si a colaboratorilor sai nu este pe deplin
multumitoare. Foarte repede, alti autori vor demonstra cum ca
concesia facuta de cel care formuleaza cererile nu poate fi consi-
derata ca factor cauzal principal al fenomenului usa-in-nas. Pentru
acesti cercetatori, ceea ce conteaza nu este atat faptul ca individul
are sentimentul ca acela care formuleaza a doua cerere accepta
sa suporte o pierdere, cit sentimentul pe care-1 poate avea ca
aceasta a doua cerere este mai avantajoasa pentru el insusi. Una
este sa accepti a doua cerere pentru ca interlocutorul pare sa fi
facut o concesie, si alta este sa accepti aceeasi cerere pentru ca ti
se pare personal mai avantajoasa. Cercetatorii care au avansat
astfel de argumente (Miller, Seligman, Clark si Bush, 1976)
aveau de fapt o alta explicatie a fenomenului usa-in-nas.

Pentru ei, acceptarea celei de-a doua cereri ar rezulta din
contrastul pe care individul I-a putut resimti intre cele doua cereri
care i s-au adresat succesiv, caracterul exagerat al primei cereri
facand, prin contrast, ca cererea finala sa apara mult mai
rezonabild, ceea ce nu s-ar fi intAmplat in lipsa primei cereri.

De aceea, daca fiul dumneavoastra va cere sa-i cumparati o
camasa ,ultimul racnet” care.costa 290 de franci, veti gasi suma
excesiv de mare. Dar, daca, in prealabil, v-a cerut sa- oferiti o
camasa stil clasic de 990 de franci, s-ar putea foarte bine ca, prin
contrast, sa gasiti pretul camasii la moda dintre cele mai
rezonabile.
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Dupa unii psihologi sociali, acest efect de contrast perceptiv
ar fi §u§ceptibil sa ne clarifice asupra fenomenului usa-in-nas. Din
nefericire, insa, trebuie s3 recunoastem ca aceasti 'explicati'e nu
spune mai mult decét precedenta. Vom ilustra printr-un exeinplu'
el ne va p?rmite sa intelegem de ce fenomenul usa-in-nas se;
estompeaza pana aproape de disparitie cand cele doﬁé ceret:i nu
sunt formulate de acelasi experimentator. Daca exista contrast
perceptiv, acesta tine de cereri ca atare si nu de cel care le pre-

zinta. vAstfel teoria contrastului perceptiv este pentru moment
supusa indoielii.

Doi cercetatori americani, Foehl si Goldman (1983), au avan-
sz:lt 0 e)iplicaﬁe susceptibila sa ne ajute s3 intelegem de ’Ce strate-
gia usa-in-nas nu se dovedeste eficienti decét‘pentm cauze nobile

Acevasta fzxp]icatie se bazeaza pe ideea conform careia esté
greu sa nu ajuti un om, mai ales cind esti o persoana stimabili
ca acei voluntari devotati trup si suflet unor cauze cum ar f cercej
tarea rpedicalé, resocializarea delincventilor, asistenta saracilor
etc_. ana cerere n-ar avea alta functie decat de a. ﬁrezenta e
solicitator drept o persoand demns si respectabila si, de aici rc)a
pe o Pgrsoané cdreia cu greu i se poate refuza ceva. ’ ,

Nici aceasti explicatie nu ne satisface maj mult decét prece-

dent_ele. Ea nu permite nici intelegerea rolului decisiv al caracte-
rului exagerat al primei cereri, nici pe acela, la fel de decisiv, al
scurtuluj ragaz care trebuie si separe cele doud cereri. De ca’a 0
persoana ar fi demna si respectabili cind cauti Volunta;ri pentru
0 perioada de doi ani, dar nu la fel de respectabila cand i cauti
pientru 0 luna? De ce o persoani ar fi demna si respectabily
c_ateva clipe dupa ce a formulat cererea initiala exélgerat de costi-
sitoare, dar nu 24 de ore mai tarziu? De ce?,Nu vedem de ce

Qele trei explicatii pe care tocmai le-am avansat erau relativ
specifice. Trebuie sa intelegem prin aceasta ci au fost formulate
sau reformulate cu singurul scop de a ne ajuta sa pricepem feno-
menul usa-in-nas. Totusi, se dovedesc defectuoase, fiecare dintre
ele neglijaind unul sau mai multe aspecte importante ale acestui
fenomervl. Oare am avea vreun avantaj recurgand la o teorie maj
generald, pe care psihologii sociali 0 evoci cu placere cind este




118 RV. Jourte & J.L. Beauvois

vorba sa explice fenomene analoge celor de care ne ocupam in
aceasta lucrare? Teoria auto-perceptiei, de exemplu. Aceasta
teorie s-a ndscut dintr-o lunga traditie de cercetare care arati ci
oamenii nu cunosc ,direct ceea ce gandesc, simt, doresc, pe
scurt, ceea ce sunt. Din nefericire, nu exista o fereastra pe care
s-0 putem deschide si care sd dea in forul nostru interior, permi-
tandu-ne astfel sa ,surprindem* opiniile, sentimentele, aptitu-
dinile noastre. Toate aceste informatii asupra noastra, din lipsa de
acces direct, trebuie sd le deducem sau, cel mai corect, si conchi-
dem asupra lor. Iata aici o idee indragita de Spinoza si reabilitata
de pedagogul Alain: nu cintim pentru ci suntem fericiti, ci
suntem fericiti deoarece cintam. Lui Bem (1965, 1972) ii datorim
prima sistematizare si teoretizare a acestei idei. Dupa acest autor,
cunoscut pentru radicalismul sau skinnerian, ajungem la cunoas-
terea tuturor starilor noastre interne analizind comportamentele
noastre si conditiile in care le-am emis. Iar aceasta permite inte-
legerea importantei pe care o acordi astizi psihologia sentimen-
tului de libertate, libertatea fiind, in fond, una dintre acele conditii
in care actionam si de care trebuie si tinem seama in analiza
comportamentelor noastre. De aceea, daci avem sentimentul ci
am realizat un act dat intr-un context de libertate (reali sau ilu-
zorie), vom avea mai mult sentimentul ¢ acest act reflecti ceea ce
suntem, motivatiile, trasaturile noastre, ceea ce nu s-ar fi intmplat
dacd am fi emis acelasi act intr-un context de constrangere.

Sa considerdm ci o persoani semneazi o petitie. Sa presu-
punem ca semneaza aceast petitie fie dupi ce a vizut multe per-
soane semnand-o inaintea sa, fie dupa ce a vizut, dimpotriva,
multe persoane care au refuzat si semneze. in prima situatie,
aceasta persoana, analizindu-si comportamentul, va putea avea
sentimentul ca a semnat petitia pentru a proceda ca toati lumea
si va simti, in acest caz, o anumiti constrangere. Va considera
semnarea cererii produsul imprejurarilor si, astfel, ca pe un act
care nu reflecta ceva din ea insasi. Dimpotriva, in a doua situatie,
nu exista nici o portitd de scapare. Daci a semnat, a semnat
pentru ca voia, iar aceasti semnituri este o informatie asupra
atitudinilor sale, pentru ea cit si pentru ceilalti.

Daca, aceasta teorie ne permite si explicim fenomenul de
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picior-in-usal, aplicati celui de usa-in
lifate. Refuzul primei cereri ar trebuj sa dea de inteles subiectului
ca face parte dintre cei care nu se implica usor in,actiunile ceise
propun, care are mai degrab3 tendinta sa refuze solicitirile altuia
etc. Aceasta cunoastere pe care o capata subiectul despre el insusi
ar tre-:bui sa-l1 determine si respinga si nu s3 accepte viitoarele
cereri. Fara indoiald, rationamentul nostru este putin radical. Un
pa.rtizanv al vteroriei auto-perceptiei n-ar pierde ocazia si scoata in
evidenta ¢4, in masura in care prima cerere este din principiu
extravaganta, cel care o respinge nu poate trage nici o concluzie
asupra starilor sale interne. Este de ]a sine inteles ci nu pentru
faptul ca refuz si consacru doua ore pe séptéfnéné, timp de doi
ani, Livgii Contra Cancerului sunt insensibil la problemele
cercetarii medicale. Argumentul este de bun simt. Dar daci
aceasta arata ca nu este usor sa respingi teoria auto—pérceptiei, nu

ne perrplte nici sa tragem concluzia ci este teoria adecvati
efectului usa-in-nas.

-nas, nu dovedeste nici o uti-

In definitiv, aceasti teorie generala nu se dovedeste mai satis-

facatoa{e decat explicatiile specifice amintite mai inainte, fie cj se
bazeaza pe 1deea. concesiel reciproce, a contrastului perceptiv sau
pe demnitatea si respectabilitatea celui care cere. In acest caz

v A A % .. ’
putem cre.:de ca la fel se intAmpli cu alte teorii psihologice
generale si, indeosebi, cu teoria an

ene Se gajamentului care nj se pdrea
pdnd acum cea mai interesants.

Intr-adevar, o aplicare ad litteram si fary suplete a teoriei

— _ _
..
1. Cu toate limitele s:}le (cf. Joule, 1987), aceasti teorie este cea mai avansatj
pentru a da seama de fenomenul picior-in-usa (c

en f. Dejonq, 1979). Primul
comportament putin costisitor (semnarea unei petitii, lipirea unui autocolant
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angajamentului duce spre aceleasi rezultate previzibile ca si in
teoria auto-perceptiei: refuzul, in totala libertate, al primei cereri
privind o actiune data nu poate decét sa conduca la refuzul unei a
doua cereri vizand aceeasi actiune, exact ca in piciorul-in-usa,
unde acceptarea primei cereri ne-a condus la prevederea accep-
tarii celei de-a doua.(vezi Capitolul IV). Teoria angajamentului
intdlneste deci aceeasi problema ca teoria auto-perceptiei. Dar
acolo, caracterul exagerat al primei cereri apara teoria angaja-
mentului de o invalidare. Sa recunoastem ca este dificil sa
consideram ca refuzul acestei cereri este pus sub auspiciile
liberei alegeri: un individ care refuzi o cerere perfect acceptabila
- pe care asa a dorit-o experimentatorul — poate incerca un
sentiment de libertate? De acum inainte nu mai putem crede ca
strategia usa-in-nas angajeaza individul in refuzul sau, si ca,

~ asadar, sunt de asteptat efectele de perseverare care ar fi trebuit
sa-1 conduca la refuzul cererilor ulterioare de acelasi gen.

In mod evident, in ciuda numeroaselor tentative de explicare,
fenomenul usa-in-nas ramane, fara doar si poate, inexplicabil. In loc
sa riscdm o noud explicatie, vrem, pur si simplu, sa trasam o cale.

Sa presupunem ca individul care refuza cererea exagerata se
simte evaluat de catre interlocutor in privinta generozitatii sale, a
devotamentului siu... pe scurt, a calitatilor sale morale. Daca
refuza, de exemplu, sa doneze singe o datd pe luna, timp de
patru ani, va crede ca interlocutorul siu va avea o parere proasta
despre el, cal va judeca drept indiferent la nevoile altora si, in
consecinta, la viata celorlalti. Or, s-a putut demonstra ca astfel de
evaludri, cind erau formulate explicit, erau de ajuns uneori sa
produca comportamente potrivnice. Aceasta este fenomenul de
etichetare (name-calling) pus in evidenta in 1975 de Claude
Steele. La inceput, era o convingere foarte raspandita, in ciuda
rusticitatii sale, printre psihologii sociali americani: omul nu
accepta usor sa treaca drept ,om de nimic®, atat in ochii sai cét si
ai celorlalti. De aceea, daca lasati pe un individ sa simta ca este
un om de nimic, acesta va folosi prima ocazie pentru a arata ca
este, dimpotriva, o persoana de incredere. PlecAnd de la aceasta
idee simpla, Steele a putut realiza experimental fenomenul de
etichetare. Principiul cercetarii consta in a telefona unor
gospodine sub un pretext oarecare si a le da de inteles, ca din
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intdmplare, ca erau fie prea putin serviabile (etichetare negativa),
fie foarte serviabile (etichetare pozitiva). Doua zile dupa aceasta
etichetare, un alt experimentator le telefona sa le invite la o
ancheta dificila de utilitate publica. Steele a constatat ca gospodi-
nele care fusesera etichetate negativ, cu prilejul primului telefon,
erau mai inclinate sa participe la ancheta decét cele etichetate
pozitiv sau cele necontactate dinainte (conditie control).

Ne putem intreba atunci daca nu se intAmpla ceva asemanator
si in fenomenul usa-in-nas. inci o dat, punand aceasta problems,
n-avem pretentia de a furniza o explicatie a fenomenului. Am
dorit doar sa aratam similitudinea celor doua fenomene si, poate,
sa deschidem o posibila cale de cercetare.

O buna usa-in-nas sau
un bun picior-in-usa?

Multi cercetatori s-au intrebat ce este mai eficient: usa-in-nas
sau piciorulin-usa. in acelasi an in care Cialdini si colaboratorii sai
faceau cunoscut fenomenul usa-in-nas, Cann, Sherman si Elkes
(1975) comparau eficacitatea acestui fenomen cu aceea a

-piciorului-in-usa. Era vorba ca locuitorii din Bloomington (Indiana)

sa fie determinati sa distribuie in anturajul lor 15 brosuri despre
siguranta rutiera: comportamentul asteptat. Se prezentau doua
cereri initiale: prima, inserata in strategia piciorulin-usa, consta in
a cere oamenilor sa raspunda la trei intrebari scurte asupra
sigurantei rutiere; a doua, introdusa de data aceasta in strategia
usa-n-nas, consta in a li se cere numararea, timp de doua ore, a
masinilor care traversau o intersectie importanta a orasului. Prima
dintre aceste doua cereri era relativ putin costisitoare si toate
persoanele solicitate au acceptat sa raspunda la cele trei intrebari.
In schimb, a doua era mult mai costisitoare si numai citeva
persoane (una din 10) au acceptat sa numere autovehiculele.
Cererea finala, vizand obtinerea comportamentului asteptat, era,
prin urmare, mai costisitoare decét prima dintre aceste cereri
initiale, dar mai putin costisitoare dect a doua. De aceea, aceasta
cerere permitea compararea eficientei celor doud strategii de
manipulare. Ea prezenta un interes suplimentar, cercetatorii
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considerand bine venita modificarea intervalului de timp intre
cererea initiala si cea finala. O data aceste doua cereri erau
formulate succesiv in timpul aceleiasi convorbiri, altadata a doua
cerere era formulata la 7-10 zile dupa prima, in urma unui al doilea
contact telefonic. Rezultatele sunt foarte clare. Ele confirma mai
intai eficienta celor doua tehnici cind cele doua cereri sunt
formulate in timpul aceleiasi convorbiri. In acest caz, cele doui
tehnici sunt evaluate astfel: 78,3% si 90,5% din persoanele solicitate
s-au oferit voluntare pentru distribuirea celor 15 brosuri, respectiv,
prin strategia piciorului-in-usa si prin aceea a usiiin-nas (diferenta
dintre cele doua procentaje nefiind statistic semnificativa). Dar cu
totul altfel se petrec lucrurile cind cele doua cereri sunt formulate
la un interval de cateva zile. Daca piciorul-in-usa isi pastreaza
eficacitatea (70% acceptari), usa-in-nas se dovedeste complet
ineficienta (29%). Aceasta ultima tehnica are chiar efecte opuse
obiectivelor manipulatorii pentru ca oamenii care respinsesera
cererea initiala cu citeva zile mai inainte au fost mai numerosi
cAnd au refuzat distribuirea brosurilor decét cei din grupul control
carora li s-a cerut direct acelasi lucru (50%). Timpul nu are aceleasi
efecte in tehnica piciorului-in-usa si in cea a usii-in-nas: nu
afecteaza eficienta primei tehnici, dar anuleaza eficacitatea in cea
de-a doua. Acest lucru nu are nimic surprinzator. Oare aceste
rezultate nu sunt cumva conforme cunostintelor dobéndite de la
specialistii in piciorul-in-usa sau usa-in-nas?

In ce priveste faptul dac o bund usa-in-nas valoreaza mai mult
decat un bun picior-in-usd, sau daca preferintele dumneavoastra
trebuie sa tinda spre piciorulin-usa mai degraba decét spre usa-
in-nas, problema raméne deschisa. Cercetarea pe care tocmai am
evocat-o nu permite nimic transant: cand tehnica usa-in-nas este
folositd cum trebuie (acelasi experimentator, interval scurt de
timp intre cele doua cereri), cele doua cereri nu pot fi departajate.

Cercetarile ulterioare nu vor permite luarea unei hotarari:
daca unele atesta superioritatea uneia dintre tehnici, altele dove-
desc superioritatea celeilalte. Poate ca explicatiile tin de calitatea
cercetarilor. Nu putem fi niciodata siguri ca un bun picior-in-usa
se va opune unei bune usi-in-nas; tot asa cum, uneori, s-a
comparat o strategie condusa cu eficienta, cu alta care nu era
condusa eficient.
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Alegerea poate tine si de tipul de comportament asteptat. Nu
este exclus ca unele comportamente si fie mai usor de obtinut
prin piciorulin-usa decat prin usa-in-nas, dar situatia inversa nu
este exclusa.

E dificil sa faci o regula. Fapt este ca o buna manipulare este o
treaba delicatd. Pe baza cercetarilor experimentale, de la care
asteptam doar efecte statistice, putem sa dezviluim cAteva mari
strategii manipulatorii (usa-in-nas, piciorul-in-usa sau amorsarca)
si sa enuntam principiile lor, decisiva rimine maiestria cu care
sunt realizate. Exista manipulatori buni sau mai putin buni, dupa
cum exista medici slabi si medici buni. Acestia din urma, chiar
daca isi sprijina practica profesionala pe cunostinte teoretice so-
lide, au totusi nevoie si de alte atuuri: un simt ascutit al relatiilor
umane, istetime, o anume pregatire culturala, fara sa uitim acel
ceva fara de care valoarea nu exista. De aceea, daca va ganditi la
mici manipulari, si acelea reusite, pe baza sfaturilor din acest tra-
tat, nu veti putea evita, pentru manipulérile de anvergur3, ajutorul
maestrului.




CAPITOLUL VII

~ MANIPULAREA
COTIDIANA 1: AMICI SI
NEGUSTORI

Cauze mici, cauze mari

Dupa cum reiese din aceasta lucrare, cercetarile care se
refera la fenomenele susceptibile de a pune bazele practicilor
manipulatorii sunt numeroase, variate, uneori chiar provocatoare.
Vom fi deci uimiti sa aflam ca studiile publicate despre aplicatiile
concrete ale acestor practici sunt rare si aceasta din mai multe
motive. Existd, mai intai, motive de natura deontologica. Nimic in
deontologie nu interzice unui cercetator sa studieze un fenomen
si sd comunice rezultatele muncii sale. Dar trecerea la aplicarea
lor poate fi deranjanta, indeosebi cind fenomenul studiat poate
permite sa smulgi oamenilor (fie si cu blandete) comportamente
de care ei s-ar fi lipsit. Este deci probabil ca un anumit numar de
cercetitori sd nu fi tinut sa-si orienteze cercetarile catre posibile
aplicatii, lucru resimtit ca un drept sau, poate, o datorie a lor.

Aceste motive deontologice nu puteau fi intarite decét de
ratiuni de ordin ideologic. Imaginea pe care o avem despre om ne
indeamna sa consideram ca nu poate fi schimbat, si nu se poate
comporta diferit, decét prin efectul unui proces natural, de
maturizare a ideilor sau ca urmare a acumularii de cunostinte
noi. Ca sa ramanem la aceasta imagine, tentativele de influentare,

pentru a fi eficiente, chiar respectabile, trebuie sa se bazeaze pe

convingere si argumentatie, fie ca sunt intreprinse in domeniul
comertului, fie, in cel al politicii. De aceea, un psiholog va accepta
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cu placere sa participe la o campanie de informare, in masura in
care aceasta priveste dezbaterea de idei, dezbatere absolut
normala intr-o democratie, de asemenea, in masura in care
aceasta conduce la decizii libere si responsabile din partea
indivizilor. in schimb, va refuza sa participe la campanii destinate
sa produca comportamente care n-ar fi garantate de schimbiri de
opinii care sa le justifice. Aceasta ideologie proslaveste
demersurile care privilegiaza auto-analiza pe fondul convingerii si
exclude, in numele unei anumite morale, demersurile de
inspiratie comportamentala.

La aceste motive, in fond, foarte demne, pot fi asociate altele la
fel de plauzibile care tin de regulile pietei sau de rezultatele
cercetarii. Fara indoiala ca tehnicile descrise in aceasta lucrare au
fost si sunt probabil folosite in lumea comertului. Este bine de stiut
ca un numar destul de mare de cercetari, indeosebi in materie de
picior-in-usa, sunt publicate in mod regulat in Journal of Marketing
Research sau in Journal of Academic Management Review.
Aplicatii deci exista. Daca acestea nu fac obiectul publicatiilor
(revistele mentionate sunt destinate lucrarilor teoretice), faptul se
datoreste confidentialitatii comerciale. Este de inteles ca un
director comercial al unei intreprinderi infloritoare sa nu faca
publice metodele si obiectivele sale.

Raman rezultatele cercetarii. Istoric vorbind, primele studii
aplicate cu vocatie manipulatorie se datoreaza lui Kurt Lewin. Ne
amintim de cercetarile sale asupra deciziei in grup, cercetari pe
care le-am folosit pentru a ilustra efectul de inghet si efectul
angajamentului. in mod incontestabil, studiile lui Lewin destinate
modificarii anumitor obiceiuri de consum ale gospodinelor (deci,
si ale familiilor americane) pentru a le adapta economiei de raz-
boi (suntem la mijlocul anilor ‘40) pot fi considerate manipulari
reusite. Ele arata marea eficientd a unei tehnologii a angajamen-
tului si nu putem decét regreta ca n-au fost continuate cer-
cetarile.l Caci va trebui si mai asteptam inci 30 de ani pentru a
vedea fenomenele angajamentului puse din nou in aplicatie, in
raport cu cererea sociald, intr-o perspectiva de cercetare. insi,

1. Cunoastem, desigur, traditia cercetarilor pe linia Kurt Lewin asupra coman-
damentului democratic si a deciziilor de grup. Regretam insi absenta unei
continuari de ordin practic, ramase in urma fata de teoria lui Lewin.
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fara succes. Era vorba de a determina oamenii s doneze singe
prin intermediul tehnicii piciorului-in-usa. Cialdini (Cialdini si
Ascani, 1971) a fost primul care s-a aventurat sa faci acest lucru.
Dupa el, Foss si Dempsey (1976) n-au avut mai multe sanse, desi
pareau incéntati la inceput. incﬁntati sau nu, concluzia lor este
clara: cand avem de a face cu comportamente costisitoare, teh-
nica piciorukin-usa nu este eficace. Foss si Dempsey se inselau
insa si fara indoiald ca esecul si concluzia lor pot fi considerate
responsabile pentru penuria de tentative de aplicare ulterioari ale
acestei tehnici. Au existat, totusi, unele, ca pentru a-i contrazice.
Sa luam ca exemplu, cercetarea asupra donirii de organe, recent
realizata de Carducci si Denser (1984). Ea este cu atit mai
interesanta cu cat permite compararea eficientei a doua strategii,
una bazindu-se pe prezentarea de argumente si informatii
(strategie persuasiva), cealalta implicind un picior-in-usa al carui
comportament preparatoriu consta in a raspunde prin da sau nu
la 20 de intrebari despre problemele pe care le ridici donarea de
organe. Rezultatele sunt elocvente. Mai intai se pare ci strategia
picioruluidn-usa este, intr-adevar, eficienta: subiectii care au fost
determinati sa raspundd cu doui siptimani inainte la chestionar
s-au aratat mai dispusi sa devina donatori decit subiectii unui
grup control care n-au raspuns in prealabil acestui chestionar.
Apoi, se pare ca strategia piciorulin-usa este net mai eficient
decét strategia persuasiva. Un astfel de rezultat are sii puni pe
ganduri pe cei care nu cred decit in virtutile persuasiunii. Acestia
ar putea intreba daca nu exista cazuri numeroase, analoge celui
evocat, in care tehnicile verbale de influentd si se arate mai putin
eficiente decit credem sau ne imaginam noi, cel putin cind este
vorba despre a devia un comportament sau intentiile compor-
tamentale ale oamenilor. in astfel de cazuri, s-ar putea foarte bine
ca un picior-in-usa practicat cu dibacie, o us-in-nas sau o amor-
sare sa reuseasca acolo unde persuasiunea a esuat.

De aceea, concluzia lui Foss si Dempsey ni se pare putin gra-
bitd, cu atat mai grabitd cu cat cercetarea lui Carducci si Denser
nu este o exceptie. Se stia ca e posibil sa determini niste oameni
sa reduca cu 20% consumul de energie printr-o tehnic de angaja-
ment bazata pe smulgerea unei semnaturi (Pallack si Cummings,
1976). De atunci, s-a observat ca piciorulin-usi se putea dovedi
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eficient pentru incitarea oamenilor la realizarea unor acte costisi-
toare. Sa ne gandim la donarea de organe, dar si la privarea de
tutun (‘," cap. IV) sau chiar la comportamente insotite de o stare
de anxietate: participarea la o ancheti asupra p’erversiunilor
sexual? .(Swanson, Sherman si Sherman, 1982). Aceste ultime
cercetari sunt posterioare judecatii severe lansate de Foss si
Dempsey despre limitele tehnicii piciorulin-usi. Ele sunt acum
destl.{l de numeroase ca si putem crede ci sfrategiile manipu-
lg_torn care arunca in joc astfel de tehnologii sunt hirizite unuij
viitor frumos. '

D_acé privim in jurul nostru ne dim seama de practicile de
maplpulare - chiar daci nu le identificim ca atare — care abund3j
mai ale§ .in viata noastra sociali. Ele abundi in relatiile noastre
cele mai intime cu cei mai apropiati, cu prietenii nostri, cu rudele
cu colggii si colegele, cu copiii nostri de la care asfeptém mereu’
Cceva s1 care asteaptd mereu ceva de la noi. Ele abundi in relatiile
pe care le putem intretine cu anturajul economic in care ne aflim:
e.le auvtrepte diverse, se confrunti cu strategii de anvergura care,
vizeaza de aceasti dati milioane si milioane de consumatori de Ia
care se asteaptd sa cumpere un produs sau altul. Ele abundi si in
relatiile care ne leaga de cercul nostru politic, domeniu f)rin
excelenta al luptei de idei, dar si de practici militante, unde actele
au uneori o alta logica decat aceea a convingerilor. Ele abund3 in
fine, in relatiile directe ale puterii, puterea cadrelor didactice, a
sefilor new-look, a consilierilor de tuteld unde prescriptiile su,nt
cu atit mai operante cu cit ele nu par sa fie asa. ’

Nu de campaniile oficiale si cauzele bune (siguranta rutiers

cercetarea medicala, ajutorarea persoanelor suferinde étc.) va ﬁ’

vorba in continuare ci despre manipulirile cotidiene. ,

Din viata, pur si simplu

Sa incepem prin manipularile cele mai banale, aceste mici
manipulari la care suntem supusi zile si saptamani la rand, cand
pu le facem noi insine. Vom intalni amorsari, picioare—in—us,él, usi-
in-nas, desi aceste trej strategii importante nu sunt la fel de
frecvente.

Usa-in-nas nu pare si fi intrat in obicei. Asta pentru ¢ noi nu
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aparam decat foarte rar cauze nobile sau pentru ci nu se potri-
veste cu institutiile noastre. Cine ar avea ideea, in afara unor
negustori marunti, sa determine pe cineva sa-i spuni nu pentru a
pregati da-ul pe care il asteapt:?

Amorsarea este mai obisnuita, dar are limite impuse de lege,
cand nu actioneaza limitele moralei civile sau religioase. Exist3,
intr-adevar, un punct in care intérzierea in enuntarea adevirului
devine sau publicitate mincinoasi, sau abuz de incredere, sau, in
cazuri limita, escrocherie, tot atitea delicte care pot conduce in
justitie.

Un exemplu: intrati pentru a proba aceasti incantitoare ro-
chie de matase neagra la un pret afisat de 490 de franci. in cabina
de probd, observati ca mérimea este buna si negrul vi sti bine.
Imediat va hotarati s-o cumpdrati si va indreptati spre casi. [magi-
nati-va cd in aceea clipa, doar in aceea clipa, patronul magazinului
va aduce la cunostintd ci pretul afisat nu este cel bun: pretul
rochiei fiind in realitate de 690 de franci. In acest caz, ar fi vorba
de o amorsare pura pe care, in mod evident, legea o interzice, ea
dindu-va dreptul si luati rochia dupa ce ati completat un cec de

490 de franci. Daca astfel de amorsiri sunt perfecte ilegale si
blamabile, altele, care nu difera prea mult, nu sunt deloc. Si ne
amintim de strategiile de vinzare a automobilelor despre care
vorbea in 1973 Carlson. De asemenea, daci veti deschide bine
ochii, veti intilni astfel de strategii peste tot.
Dar, de departe, copilul preferat al manipularilor este piciorul-
in-usd. El vine in minte spontan si este autorizat de lege. Se inte-
lege prin aceasta ci toti il folosesc.

Ne vom opri asupra fiecireia dintre cel trei mari strategii de
manipulare.

Usi-in-nas

Explicand usa-in-nas prin regula reciprocitatii si jocul conce-
siilor mutuale, Cialdini si colaboratorii sai (1975) asemianau
aceastd forma de manipulare cu tocmeala traditionald. Tocmeala
sau negocierea (mai nou) nu consti in pornirea de la pozitii
extreme pentru a asigura pozitiile medii cele mai folositoare sau
cele mai convenabile posibil?

Similitudinea rezida in faptul ca in ambele cazuri se porneste
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prin a cere mult in intentia de a obtine rpai putin. Dar,. dm(lt(;lgn(iie
aceasta asemanare, diferentele nu hps-esc. In prlrm%VOie i[;
indivizii manipulati prin u$é-in:nas n-au intrat de b\inalcontrar
acest proces, nefiind implicate interesele lf)r pf.zr.so(;la e,realiza )
celor care intra in ,negociere® cu sc<_>pu1 m.artthmsxt e a o
afacere buni. in al doilea rand, schimburile in usa-in-nas e
fac intr-un ansamblu de elemente omqgenfa (co.ntllmrluCi ) 0
interiorul caruia protagonistii se pp“f misca in ;/01aA oai ame
degraba dupa legea totul sau nimic”. §1, mai ales, mSte i
rand, intr-o tocmeala autentica pozitia finala nufea e
dinainte, chiar obiectivul tocmelii are rolu} de a odl):1 é e
triva, in usa-in-nas manipulatul se vedf: pus in fa.\ta ado inpasa o
tati succesive de alegere din care prima es.te lllu.zong, o s
incat pozitia finala este determinata a priori st 0 arz(l)clz: R
totdeauna. Toate aceste diferente fac din tocmeala un p oS ma
natural. Este vorba de a se reusi o pufxere de a_cord a§upél .
termen mediu, fiecare dintre parti putand. avea impresia ztia age
sforile jocului. Cine va castiga? Pentru c1n? va fi tr;nz:;\n ta me
profitabila? Nimeni nu o poate spune de la inceput. Toc
i i din manipulare. ) . .

pro‘g::s?:: 1ﬁind spusz, exemple de auten‘gi.ca st_l_'atfegle de _u$(z;:;
nas sunt rare, chiar daci le intalnim cu totii. Uni dintre noi p

au fost confruntati cu situatia urmétoarev: un prieten m.da';orteil; zg
cere s imprumutati o suma exorbitanta despge care si ee$ oo
este mult peste posibilitatile dumneavoastra f1nanc;iar. .simtiti
normal s ajutati un prieten la necaz, Qar acum nu que a s; iy
chiar o jena, un regret ca nu va L?‘lteU arata' ggne‘ro.mta edl.mmea-
migit, prietenul va ofera o portita pentru a iesi din jena
a, adaugand: .
voaitz’puteagsé-mi dai poi\lte fl"; sau 6 sutﬁ deer Zran(:l?
i fi imprumutati 1000 de franci cu placere. o

Sé‘éllpregupunem ca var fi cerut direct -1(200 de fra;l((:il.ii);lsct:;
doua posibilitati: ori acceptati, ori refuzati. Ivn acest a1 0 e ﬁpui
ati fost manipulat. Nu este exclus ca aceaAsta manipu are e
usa-in-nas sa se practice mult mai adesea in rela}tnlfa sociale doclt
am crede noi. Ea permite sa nvi se ofere cadouri, sa fim invitat

restaurant... Totusi, se pare ca n-a fost niciodata SISteIi]natlZAaU:] ;n
' a ' i. Ne gandi
cadrul actiunilor de anvergura. Ar putea fi, totusi. g
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indeosebi la unele actiuni promotionale care, putind si se
sprijine pe valori respectabile (culturi si cunoastere, igiena si
sdnatate...), ar putea gisi in strategia usa-in-nas o eficienta
nebanuita. Se poate imagina foarte bine o strategie de vanzare
constand intr-o oferta obiectiv inacceptabild, punand in prim plan
un bun foarte valoros, inainte de a se propune produsul pe care
vrem, de fapt, sa-1 vindem. Sugestia ne-a fost data, involuntar, de
0 vanzétoare ambulanta neindemanatici. Aceasta a incercat intr-o
zi sa vanda o enciclopedie a lumii animale unuia dintre noi.
Autorul in cauzi, pe cat de grabit pe atat de putin interesat, a
refuzat in momentul in care se pregatea sa inchidd usa. Dupi ce
refuzase propunerea vizitatoarei, i s-a propus sa cumpere o
carticica despre pasiri, la un pret ridicol de mic. Evident,
vanzatoarea nu practica strategia usa-in-nas (probabil fusese
invatata sa procedeze invers, piciorulin-usa fiind cel mai potrivit
in aceste circumstante). Nici o clipa n-a scos in evidenta ca
achizitionarea unei enciclopedii animaliere ar putea tine de o
cauza nobild, cum ar fi cultura sau educatia. Mai mult, n-a
incercat sa arate prin ce cumpérarea unei cartulii despre pasiri ar
putea fi pusa in slujba unui proiect mai ambitios chiar decét cel
presupus inainte prin prezentarea enciclopediei. Pe scurt, autorul
In cauza n-a cumpairat nici enciclopedia, nici cirticica despre
pasari, dar aceasti inabilitate -a indemnat sd reflecteze asupra
procedeului atat de defectuos utilizat si pe care l-a identificat
drept o usa-in-nas practicati de o debutanti.

De la aceasta usa-in-nas de novice la o usd-in-nas de expert nu
este decdt un pas, pas pe care l-ar putea face un director de
marketing inventiv si bine sfituit.

Imaginati-va ci gasiti in corespondenta dumneavoastri urmsi-
toarea scrisoare publicitari. In mod normal, tehnicile moderne de
publicitate prin corespondenta s-au modernizat; aceasti scrisoare
va este adresati in mod personal, numele dumneavoastri fiind
chiar ortografiat corect. Nu.vi se spune ca este vorba despre o
oferta exceptionald adresata special dumneavoastra, nici n-ati
crede, iar lucrul acesta v-ar agasa sau v-ar trezi banuielile, asa cum
nu vi se intAmpla de obicei. Pe scurt, o scrisoare a carei redactare
ar trebui studiata in scolile unde se studiazi tehnica publicitatii.
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Draga Domnule Durand, o
Sunt sigur, de mult visati sa dispune‘t.i de 5) Vent?.l;;.lﬁ t‘r:t!:;
matie stiintificd. Aceasta informatie o VI:e,tl chara, accesi Id;] \g(‘:
dar fira concesii. Vreti sa fie moder.na, sd se bazeze pe ;;[“
peririle cele mai serioase si cele mai rece-nt’e. Pe scurf, 0 nlo
matie fiabild. In sfirsit, vreti sa fie at'raf'av.a, pedag?gwa Si si
indemne Ia reflectie atat pe adolescenti cat si pe a@ul,u. .
Cine v-ar invinui? Omul modern care suntefi are newv):ej ‘.
stiintd. Nu poate trdi in afara progresului care se realizeaza z
zi in j au. )
“ ”.Isj:nr;l(frfa deci foarte fericiti, draga l?omnule Durand, sa
aducem la cunostinta ca, pentru oameni ca dumneavoastra, p«l
sonalitati stiinfifice cu renume intema,tzo.nal auvconceé)ut enl(l,xr(“
pedia ,,Sciencia“. Primul volum tocmai a aparuf. 41 Yorlun‘
intr-un ritm de unul pe trimestru. I?rezentare:av primului :'Iom o
veti gasi ilustrata in pIian‘tuI a{.aturat. Va Iasdsa-1 a reu.‘
fn;musetea. Este sobru, caci Stiinta se acomo eag}a g o
exuberaﬁta. Dar nu are austeritatea rece a enczclope.du or ¢
Veti considera rezonabil pretul sau de 1400 (:‘Ie frvaflcz. -+ 5500
Pentru plata, nici o problema. Nu veti plati decaftD mn;
franci pe an pentru 4 volume. Veti in,tvelfege u,so;, dr?gz; Zew,
Durand, ca importanta acestei lucrari este dznc? o de ’
zilnice. Avem nevoie de persoane fidele. Va tr'ebu'u sd x;a a?i; (_l
la cumpararea celor 44 de volume ale acestei minuna etaeGO “
pedii. Ultimul volum va fi cadoullnostru. (?olec,tza va Cosi t 1.:‘
de franci. Va veti gandi poate ca este mal scumpa decaa ma .,'
dumneavoastra. Dar ce investitie ingportanta pentru dumn
voastra si pentru copiii dumneavoastra!

Cum ati reactiona? Cu siguranta, prima reacuez ar ﬁvdeur:tl
Dar, poate, nu veti ocoli gandul in petto: ,.E adf:varat tca sl "
om modern si dornic de cunoast(?re. Tot' .adevara.t %s e ; N ‘:
ca ma gandesc la viitorul meu si al copnloY mei. 1art.al o
inchipuie ei ca o sa arunc 60.200 de franc1vpercov .ec‘ '(;nsa(-,
Totusi, pliantul fiind realizat excelent, e§te placut sai ¢ nsac
cétex}a minute ,intr-adevar, cartea e bm? lucra%a...) eb~ )
serios. Este indispensabila celor care vor sa fie la curent cu




ite luxul acesta“,

opri aici daci ny ati primi a doua zj o'a
director comercial care vj informeaz;
gre.tabile, scrisoarea precedenti se
,,Sc1envcia“, desi el ar fi dorit sa va ofere
0 noua enciclopedie »Quadet Sciencia“
cedenta, la fe] de utila, dar care ny cu

cd datoritd upej erori re-
referea Ia enciclopedia
ceva mult maj avantajos:
, la fel de serioasa ca pre-
prinde decat 7 volume pe
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serviciu de 10 minute, treacad-meargi, dar de aici pana la a-ti
abandona prietenii mai mult de o jumatate de ora... Totusi, a
deschis poarta, putin nemultumit, dar gata sa pedaleze in directia
Saint-Locus-Le-Vieux.

Culmea a fost alta: colegul nostru a simtit sa adauge pe un ton
confidential:

- Voi, psihologii, cred c sunteti de acord cu mine. Nu trebuie
sa impui nimic copiilor. Eu nu-l oblig la nimic pe Christophe, si
vedeti cit este de amabil. Face numai ce vrea el.

Psihologi, sigur ca suntem, dar de alti naturi. L-am consi-
derat un manipulator inveterat si l-am trimis imediat la capitolul II
al prezentului tratat,

Acest exemplu este un caz particular de amorsare foarte
frecventa. Aceste amorsari care incep printr-o intrebare neinsem-
nata si inocenta la care nu poti rispunde decat prin da: ,Vrei sa-mi
faci un mic serviciu?“ sau ,Ai putea si-mi faci un mic serviciu?“
Serviciul sau lucrul in discutie poate fi: si mergi in pivnita dupa
vin, sa imprumuti cuiva o carte, dar si sd mergi s astepti copiii la
terminarea cursurilor sau s imprumuti masina. Daci ati raspuns
da si ceea ce vi se cere v deranjeazi, va trebui intr-un fel sau altul
sa iesiti dintr-o astfel de amorsare fira si fiti nepoliticos. V4 dati
atunci seama cat de greu este sa iesi dintr-o astfel de amorsare
evitind raspunsul la intrebarea initiala printr-o alti intrebare:
»Despre ce serviciu este vorba?“ sau »Ce vrei de la mine, de fapt?“

Cand se inscrie in actiuni de anverguré, tehnica amorsrii lass
loc unei palete largi de manipuliri care se intind de la practici
necinstite la cele cu caracter fraudulos. Cei care au fost supusi
unor astfel de practici necinstite isi vor aduce aminte mult timp
despre aceasta. Sa ne gandim la turistii lunii august care au rezer-
vat, in urma unui anunt la mica publicitate, o somptuoasa vila cu
vederea spre mare, intr-un ordsel cochet din Provence. Ghinion
din prima zi de august. Cocheta vilisoara se afla situati la
periferia industriala a unei metropole, iar somptuoasa vila nu
avea ,somptuos” decat pretul chiriei. Dar s nu fim prea rai: pe

timp senin se putea zari marea printre ultimele cosuri afumate.

Sa ne mai gandim si la ofertele incAntitoare lansate de unele
companii de turism si chiar la cAteva oferte de lucru mirobolante
care, si unele si altele, rezerva deseori adevarate surprize.
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Cine nu observa ca aceste practici sunt necinstite? Daca sunt
demne de dispret sau sanctionate de lege aceastea se datoreste
faptului ca imping amorsarea in acel punct extrem numit abuz de
incredere, individul amorsat neavand posibilitatea reala si revina
asupra deciziei sale initiale dupa ce a vazut inconvenientele pe care
le comporta aceasta. Se poate obiecta ca turistul poate renunta la
inchiriere, dar o va face cu riscul de a rata vacanta, de a cheltui za-
darnic, de a recurge la solutii mai oneroase... atit de multe ele-
mente incit nu mai are de ales, iar amorsarea se transforma in
escrocherie. E mica diferenta intre caracterul incontestabil frau-
dulos al acestor practici si caracterul mai suportabil al altora.

Un exemplu de amorsare publicitara ne va ajuta sa distingem
mai bine aceasta diferenta. E ora 14. Sunteti de dimineata la
volanul masinii si va este foame. N-aveti timp sa cititi cu atentie
un anunt care propune un meniu turistic de 55 de franci. O pri-
vire in oglinda retrovizoare, o frana si... acum puteti citi corect
anuntul. Putin mai jos, pe pancarta, se poate citi in litere marunte
ca pretul de 55 de franci nu cuprinde nici serviciul, nici vinul.
Stati la indoiala putin. Veti afla si altceva imediat dupa ce va veti
spala pe maini si va veti aseza la masa: meniul turistic functio-
neaza pand la orele 13 si 30 de minute si deci trebuie sa folositi
lista de bucate. .

Bineinteles ca nimeni nu va obliga sa raméneti, dar inseamna
sa riscati si sa nu mai gasiti deschis mai departe si sa acceptati
irosirea unei jumatati de ora.

Care este diferenta de fond fata de patania turistului nostru
din luna august? Ca si el, dumneavoastra nu aveti de ales si ris-
cati sa dati de o cArciuma a I'américaine cu 78 de franci pranzul,
loc unde nu v-ati fi oprit niciodata.

Aceasta practica nu este o anomalie in domeniul anunturilor
publicitare. Multe anunturi il indeamna pe clientul potential sa vina
sa se informeze pe baza proclamarii avantajelor unui produs, care
se inscriu intr-un proces de amorsare. Cand clientul se va informa
sau se va angaja intr-un comportament de cumparare, va gasi
masina care intereseaza mai scumpa sau putand sa dispuna de ea
peste doua sau trei luni. Si poate sa mai afle ca pe linga aparta-
mentul pe care s-a decis sa-1 cumpere va trece o autostrada... etc.
Este vorba de tehnica amorsarii: individul aude sau citeste o
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reclama publicitara pentru un prodyyg care-l face curios, dupa
aceea afla de costul real al investitiesj la care se gandea. Qare
suntem departe de situatia in care eray pusi studentii lui Cialdini
si ai colaboratorilor lui care aflau in ulgjyul moment ca testul ales
nu valora doua ore de credit, cum se ygeptauy, ci una singura (cf.
cap. I)? Ca si acesti studenti, clientjj potentiali au tendinta sa
persevereze in decizia initiald si operaginea comerciala va reusi.
Manipularea, de asemenea. '

In cazul despre care este vorba, se régaseste amanarea aflirii
adevarului, dar si o alta caracteristica jjportanta a amorsarii: nu
exista inselatorie asupra naturii prodygalui, doar costul siu este
modificat in timpul tranzactiei. Sunt ingj si situatii in care anuntul
facut clientului se refera la un produs fintoma. De data aceasta,
inselatoria se face asupra naturii progysului si nu se mai poate
vorbi de amorsare, ci mai degraba de pomeald. Sa ne gandim la
acele practici de atragere care conggju in afisarea unui pret
,<redus” pentru un produs care nu mgj exista, ceea ce, desigur,
vanzatorul stie.

in vitrina placut luminati, este expus un pantalon de 119
franci. Intrati foarte hotarat sa profitati J¢ ocazie si sa-1 cumparati.
Pacat, sunteti informat ca marimea dumneavoastra nu existd. N-a
mai ramas decAt marimea 34. Dar vaniorul face tot posibilul sa
va aduca un model echivalent, aceegygj culoare, acelasi model,
acelasi pret acceptabil. V4 roaga s probati, ceea ce nu vi
angajeaza la nimic. Iesiti pana la urmgy multumit cu un pantalon
de 209 franci pe care nu va gandeati si.] ;umparati.

Nu avem de gind sa marim numary] de exemple despre astfel
de practici. Primul exemplu a fost lugt la intdmplare, deci ones-
titatea vanzatorilor de pantaloni nu vy { pusa la indoiala. Daca,
totusi, vi se intdmpla sa gasiti intr-un mafazin un pantalon cu pret
redus, spuneti-va, inainte de a intra, ¢jjtocmai a fost vandut. in
afara confectiilor, exista citeva momelj cisceptibile sa conduca la
cumparari mai oneroase decit aceea a yyui pantalon.

Daca exista un ,comert“ in care an,Zirile abunda, acela este
cel al casatoriei. Discretia ne obliga s§ ywrbim pe soptite: colegul
nostru pedagog, mult timp celibatar, ga hotarat sa nu mai su-
porte solitudinea sentimentala si sa-i gz®asca o mama fiului sau
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Christophe. Asadar, nu din intAmplare a fost atras de firma lumi-
noasa a unei agentii matrimoniale. S-a apropiat de vitrina. Acolo a
aflat ca femeia ,visata“, exista: doua anunturi pareau scrise
anume pentru el. Unul: ,T4ndrd profesoard de 31 de ani, bine
ficuta, sportiva, nefumatoare, divortata, fara copii, singura, dar
capabila sa iubeasca omul care i-ar reda increderea in viata.
Celalalt: ,Tdnara gratioasa, 28 de ani, plina de viata, indragostita
de calarie si tenis, obosita de aventuri, cauta stabilitate IAnga un
barbat bland si intelegator. Copii acceptati®

Trecea de la unul la celalalt, citindu-le si recitindu-le cu febrili-
tate. Numai dupa ce le-a invatat pe dinafara si-a invins timiditatea
si a intrat. Trebuie spus ca aventuriera, obosita, dar suficient de
intelegatoare pentru a accepta copii, i se parea cea mai potrivitd
pentru el. Din nefericire, aceasta fusese ,saltata“ de un reprezen-
tant al comertului. in ce o priveste pe tindra profesoara, dosarul
nu pleda in favoarea sa: casatorita si divortata de trei ori pana la
31 de ani, asta iti da de gandit! Dupa ce a consultat fisierul,
responsabilul agentiei i-a propus-o pe cea care urma sa fie peste
trei saptamani femeia vietii sale. Intre noi fie vorba, este cea mai
nesuferita femeie pe care am cunoscut-o vreodatd. Iata cum o
amagire se poate transforma intr-o capcana ascunsa!

Daca este usor sa gasesti in viata cotidiana strategii invecinate
cu amorsarea sau cu amageala, acestea nu au puritatea celor
studiate in laborator. Strategiile din exemplele de mai sus nu vor
fi considerate amorsari sau amageli tip. Ele implica mai multe
comportamente preparatorii. Astfel, automobilistul amorsat de un
meniu turistic de 55 de franci n-a luat doar decizia initiala de a
dejuna la acest pret, el a frinat, s-a intors din cale, s-a spalat pe
maini, s-a instalat la masa, poate a comandat si un aperitiv inainte
de a afla ¢4 meniul turistic nu poate fi servit. in ce-l priveste pe
colegul nostru, n-a luat numai hotararea de a angaja o legatura cu
aventuriera obosita, ci si-a asumat si riscul, mult mai grav decét
ni-l imaginam intr-un oras modern, de a deschide usa unei agentii
matrimoniale. In ambele cazuri, decizia initiala a facut loc unui
inceput de concretizare. La o analiza atenta, automobilistul si
colegul nostru nu sunt departe de situatia acelor fumatori care,
hotarand sa participe la o experienta asupra puterii de concen-
trare, nu aflau decét in ultimul moment ca participarea lor
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necesita o privare de tutun de 18 ore. Am numit aceasta strategie:
amorsare/fapt implinit. (v. cap. V) De aceea ne intrebam daca
aceasta amorsare/fapt implinit nu este cumva mai conforma cu
strategiile practicate in mod curent in viata de toate zilele decét
cele ale lui Cialdini, care nu implicau decat decizii fara concre-
tizare comportamentala (absenta actelor intermediare intre
cererea initiala si cererea finala).

Mai este nevoie sa amintim ca strategia amorsare/fapt impli-
nit este de departe cea mai performanta?

in amorsare/fapt implinit actele intermediare si comporta-
mentul asteptat sunt exact pe firul deciziei initiale. Nu acesta este
cazul cu exemplul care va urma si care ne permite sa facem
legatura intre strategiile manipulatorii care se inspira din
amorsare si cele care se inspira din picioruldn-usa.

Picioare-in-usa

Sa ne intoarcem putin. Pustiul colegului nostru este pe punc-
tul de a pleca sa cumpere tigari din Saint-Locus-Le-Vieux.

— Unde pleci? il intreabda mama sa.

- La Saint-Locus-Le-Vieux sa cumpar tigari pentru tata.

- La Saint-Locus-Le-Vieux? Asteapta, daca tot te duci, cumpara
si paine... mai ia niste jambon... Iti dau banii. Nu te deranjeaza
prea mult, nu?

Contrariat, pustiul suspind, dar ia banii. Dimineata lui s-a ter-
minat.

In acest nou exemplu, strategia amorsarii si cea a piciorului-
in-usa se intrepatrund. Sa distingem bine intre cele doua situatii:
cind pustiul accepta sa meargd sa cumpere tigari pentru tatal
sau, nu ignora decit costul real al serviciului (sa faca de doua ori
6 km, in loc de 800 m de doua ori). Nu se poate in acelasi timp sa
accepte sa cumpere tigari si sa refuze sa mearga la Saint-Locus-
Le-Vieux. Nu exista decit un singur comportament in joc (sa

. cumpere un pachet de tigari), realizat dupa doua decizii luate

inainte si dupa ce a aflat costul sau real. Decizia finala a fost deci
obtinuta prin amorsare. Acum, aceasta decizie nu-l implica pe
Christophe sa aduca, in plus, pdine si jambon. Logic, si in
deplinatatea drepturilor, ar fi putut sa cumpere doar tigari si sa
refuze sa faca restul de cumparaturi. Strategia manipulatorie prin
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care copilul a fost determinat sa faca acest serviciu cerut de
mama sa se bazeaza pe un alt proces decat amorsarea, pentru ca
implica doua comportamente distincte, acceptarea primului
neimplicdndu-l pe al doilea. Avem de a face mai degraba cu un
proces picior-in-usi. Intr-adevir, primul comportament (accep-
tarea de a cumpara tigari) are functia unui comportament
preparatoriu predispunind copilul sa-1 accepte pe al doilea (cum-
pararea pdinii si a jambonului). Oricum, strategia aplicata lui
Christophe nu poate fi confundata cu strategia piciorului-in-usa
clasic: primul comportament este, in sine, foarte incomod, fara
indoiala la fel ca al doilea. De altfel, acest prim comportament a
fost obtinut prin manipulare, desi in final copilul a fost obiectul a
doua manipulari in cascada, una din partea tatalui, alta din partea
mamei, cascada ilustrind ceea ce am numit efectul de bulgare de
zapada. (v. cap. V)

Dar sa revenim la forme de picior-in-usa mai conventionale.
Exista indoiala ca utilizarea cotidiana a tehnicii piciorului-in-usi
nu atinge decét ocazional un nivel atit de complicat. Cele pe care
le intdlnim destul de des sunt simple. Dupa cum am spus deja,
piciorul-in-usa este copilul favorit al manipulatorilor, atit de mult
o ia inaintea altor strategii din viata obisnuita. Este adevarat ca
piciorul-in-usa prezinta un avantaj pe care nu- are nici usa-in-nas,
nici amorsarea: acela de a putea fi practicat cu buna-credinta, fara
a avea deci, deloc, constiinta ca actionezi prin manipulare asupra
altcuiva. Oare nu este normal sd-i cerem vecinei care a fost
deosebit de amabila si ne-a cumparat doua paini, sa treaca de la
serviciu - tot este in drumul ei - sa-i ia pe copii de la scoala?

Astfel de practici par sa mearga de la sine in doui sectoare
importante ale vietii de zi cu zi: relatiile de intrajutorare (asistenta
copiilor, a animalelor, imprumutul de scule, de obiecte diverse
sau de carti, ingrijirea plantelor din apartament etc.), dar si rela-
tille de seductie (un ultim pahar, inca o cafea..). in acest din
urma domeniu, fiecare are micile sale secrete.

Alaturi de aceste picioare-in-usa pe care le practicam toti, total
inocenti, se intdlnesc picioare-in-usa mai profesionale care cer o
intentie deliberat manipulatorie. Asa se intdmpla indeosebi cu
picioarele-in-usa comerciale. Unele metode de vanzare sunt, in
aceasta privinta, foarte caracteristice: intrati sd cumpdrati un
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pantalon cu pret redus. Nici o capcana: vanzatorul vil a_du?e
imediat. Intrati in cabina de proba, va place si hotérévtl Vsa-vl
cumpdrati. Chiar in momentul in care scoateti banii, fara sa
insiste, vinzatorul va sugereaza sa probati si haina care merge cu
acest pantalon. Nu are pret redus. De ce sa refuzi s-o probezl?
Este foarte frumoasd si formeaza cu pantalonul un costum sic.
lesiti cu un costum pe care n-ati avut de gand sa-1 cumparati. ‘Atl
fost victima unei strategii de vAnzare care seamana cu un picior-
in-usi executat in mod remarcabil. Initial ati luat o hotédrére in
depfiné libertate: sa cumparati pantalonul. O data realizat acest
comportament (vanzatorul nu v-a pomenit de la ince.put de
haind), vi se propune sa realizati un altul, fara sa se exercite vreo
presiune asupra dumneavoastra. Primul comportament gste, in
consecintd, un comportament preparatoriu care v-a pred1§pus la
acceptarea celui de-al doilea. Este vorba despre o manipulare
pentru c3, daca ati fi vazut in vitrind costumul cu pretul pe care
l-ati platit, n-ati fi intrat niciodata in acel magazin. Este vorba
despre o manipulare deliberata. Ar fi greu de priceput dp ce a
redus comerciantul pretul la pantaloni, daca n-ar fi avut o idee in
cap? chiar daca pantalonii si hainele puteau fi vandute sepa}{'at.

Vanzarile la domiciliu furnizeaza, de asemenea, ocazil exce-
lente de a realiza reusite picioare-in-usa. Unele dintre ele.sunt
probabil la originea numelui evocator al tehnicii.ﬂNe gﬁ.ndlm la
strategia de contactare la domiciliu a unor compani de asigurare.

S3 ascultim discursul unui agent de asigurare explicand
debutantilor modul in care trebuie sa actioneze pentru ,a plasa“
un contract de asigurare in caz de incendiu.

— In orice caz, sa nu va ganditi ca puteti intra la un client. ir}
casi pentru ci veniti s oferiti o asigurare bund. Nu se e)‘(p!xcg
nimic in pragul usii. Trebuie sa va asezati la masa clientului si sa
obtineti de la el buletinul de identitate. Daca reusiti acest }u_crt},
ati’cés,tigat si veti deveni agenti capabili. Pentru aceasta, va invit
sa fofositi metoda urmatoare. A dat rezultate si se potriveste
cartierului in care faceti demersul: .

1) Reperati numele clientului pe butonul soneriei sau pe cutia
postala.

2. Insistam asupra caracterului real al acestui exemplu. A}Jtorii ii stau la dispozitie
oricirui neincezitor pentru a- arata costumul in chestiune.
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Sefi si animatori bine pregatiti

Psihologii sociali ca si psihosociologii, cu totii evoca cu
usurinti si oarecare placere nasterea, cu ocazia cercetarilor
lewiniene si post-lewiniene, a practicii, apoi a ideologiei deciziilor
de grup, in organizatiile industriale. Inceputurile sunt plasate in
anii de dupa razboi, cand Kurt Lewin si primii sai elevi ametricani
demonstrau virtutile deciziei de grup, care sfarseau prin a
modifica obiceiurile alimentare ale menajerelor! si cand Koch si
Franch (1948) incercau cu succes si obtina aceleasi avantaje,
facAndu-i pe muncitori si-si decidd singuri ritmul de productie.

Nu era vorba deloc de copii de cor. Sigur, daca metodele de
decizie de grup corespundeau idealului democratic pe care
bussines-marrul american il putea aplica cu muncitorii sai dupd
ce nul aplicase cu indienii, aceste medote erau pentru Lewin si
lewinieni interesante din doua motive cel putin la fel de impor-
tante. Mai intai exista interesul teoretic, deoarece se adeverea ca
efectele metodelor confirmau la nivel comportamental parerile
teoretice ale lui Lewin; in al doilea rand, exista interesul prag-
matic, deoarece aceste metode constituiau modul cel mai eficient
pentru a ocoli faimoasele rezistente la schimbare, sau mai bine:
puneau aceste rezisente in serviciul noilor norme. Idealul demo-
cratic ar putea fi pus la indoiald. Rezulta ca acest ideal este la
inceput indisociabil de evolutia teoretica si de un proiect de
actiune eficace.

Ulterior, practica deciziilor de grup va saraci, din pacate, in
mod considerabil. Aceasta se va intimpla in doua moduri: multi
vor retine din invititura lewiniana numai virtutile manageriale
ale deciziilor de grup, altii — care in general nu-i simpaAtizeazé pe
primii — nu vor retine decat virtutile lor democratice. In ambele
cazuri teoria lewiniana va fi total neglijata, intr-un mod, de altfel,
foarte respectuos, ceea ce va permite inlocuirea ei cu cateva
opinii mai gentile, dar mai naive.

Printre primii, Norman Maier, care nu are, nici el, nimic
dintr-un baiat de cor. Este important sa ne oprim un moment
asupra recomandarilor acestui psihosociolog, caci sunt foarte
edificatoare in discutia in care ne-am angajat. Maier pledeaza

1. Menajerele se ocupau cu asigurarea proviziilor alimentare pentru intreaga
familie la care lucrau (n.tr.).
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pentru metoda deciziilor de grup printr-o practici a unui coman-
damer'xt e.ﬁC§ce. Evident, isi da seama ca nu totul este posibil in
materie si ca gmpurile nu pot fi lasate sa decida in toate. Solutia
pe care a gE}S}t-o se exprimd in cateva cuvinte, dar aceste cateva
cuvinte merita o explicatie.

_Trebuie sd stim ca analiza deciziilor de grup necesiti dupa
Maier, luarea in considerare a doui dimensiuni. Prima ,dintre
aceste d.ir'nen.siuni este ponderea sociali a deciziei. Unele decizii
nu au nici o importantd din punct de vedere social (de exemplu
alegeresa unui furnizor); altele au, din contra, o pondere social;?{
enorma (de exemplu alegerea unei noi tehnologii: automatizarea
unei linii de productie). Cea de-a doua dimensiune care trebuie
luata in consideratie pentru analiza unei decizii este ponderea
organizationala. Anumite decizii au o pondere mici din punct de
vedere al eficientei organizationale (de exemplu, repartizarea
rfaprezentantilor competenti pentru diferite regiuni. Pentru efica-
citatea .organizationalé, esential este sa fie cineva in fiecare re-
giune, iar nu ca X sau Y sa fie repartizat intr-o anume regiune.)
Alte decizii, din contra, vor avea consecinte evidente asupfa
Perforrpantei organizationale (de exemplu, achizitionarea unei
intreprinderi striine). Daci efectuim incrucisarea carteziani a
a_cestor doua dimensiuni, vedem ca o decizie particulara poate
tinde spre patru extreme.

Pondere sociala
slaba ridicata
slaba cazul 1 cazul 3
. alegerea repartizarea
pondere ) anumitor schimburilor
organizationala furnizori (turelor)
ridicata cazul 2 cazul 4
cumpararea automatizarea
unei intreprinderi unei linii de
productie

. .In prlm.ul caz (cazul 1), decizia nu are nici pondere sociala
nici organ1zat10nala. Dupa Maier, exista mai multe decizii de
acest tip decdt ne imaginam (alegerea unor furnizori de
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exemplu). Jocul ,cap sau pajura“ constituie in aceste cazuri
extreme un instrument de decizie foarte potrivit. Al doilea caz
(cazul 2) este cel al deciziilor care nu au pondere sociala, ci doar
0 pon@ere organizationala ridicata. Este posibil ca anumite decizii
ﬁna‘ncnare, sau alegerea unor materiale sa apartini acestui tip.
Maler‘ considera ci acesta este domeniul de decizie al expertilor.
Al trtlallea caz (cazul 3) este acela al deciziilor cu pondere sociali
consxqefrabilé st pondere organizationala neglijabild. Am evocat
reipar.tlt,la unei echipe de reprezentanti in retea. Am putea si ne
gandim la repartitia orelor suplimentare intr-un atelier. Iata, ne
spune Maier, domeniul privilegiat al deciziilor de grup. Echip:; de
Iucru-1$1 .rezolvé singura problemele, fara risc ridicat pentru
organizatie.

Ultimul caz (cazul 4) este, evident, cel mai dificil de rezolvat.
E.ste 'vorba de deciziile importante atit pe plan social, cit si orga-
mza-tlona_l. Asemenea decizii vor avea consecinte si asuprzi clima-
tL'lILll social si vor pune in joc eficacitatea organizeitiei. Sa ne gan-
c!lm la decizia de a implanta noi tehnologii de productie (automa-
tizarea, de exemplu) sau deciziile in materie de ﬂéxibilitate a
O{arului de lucru. Se intelege ca aici ar fi dificil s lisam grupurile
sa decid‘é singure: ar putea sa duca intreprinderea — deosebit de
prospera - la faliment. Insa nici nu se poate decide fara grup, mai
ales cand ai un consultant psihosociolog: consecintele soyciale
perverse ale deciziei i-ar putea reduce ,,eficacitatéa“ la zero.
Atunci, ce este de facut? Ce e de ficut, mai ales ci deciziile de
gce.a.st gen sunt frecvente: Maier gaseste nu mai putin de 22,6% in
liniile ierarhice pe care le-a studiat. ’ ’

Sf)lutla pe care o propune, in final, Maier va va ului prin caracte-
rul fnfie »Solutie de bun simt“. Nu este cazul sa respingem metoda
d?(?lllll?r de grup in aceste cazuri dificle. Ajunge si facem apel
nici mai mult nici mai putin, la serviciile unui ,,adevirat animator“t
Dacavx il intrebati pe Maier ce este, exact, ,un adevirat animator® vi
va.raspunde in doua moduri: in primul rind este vorba de,un
:ammator care sd stie sa conduca discutia si si foloseasci procesul
1nformavtional catre alegerea unei solutii. Ajuns aici, Maier va
spune ca acest animator trebuie sa fie deosebit de ,,abil“.

Eufemlsm remarcabil. Abil, in mod cert, trebuie si fie. Cazul
este dificil, deoarece grupul nu poate decide dincolo de anumite
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imi o general destul de strimte sau, daca preferati in afara

+ comportamente cerute de instante superioare. Campul

.vri este redus. Pe de alta parte, daca tinem ca grupul sa

~ste pentru a pune procesul de rezistenta la schimbare in

1l deciziilor care trebuie sa fie luate. Este ceea ce se

¢ In lucririle de management acceptarea consecintelor

) pofida dificultatii cazului, deoarece se mizeaza pe

de inghet, se poate apela la metoda deciziei de grup. De
doreste obtinerea unui efect de inghet in cazul unei

care nu este acest lucru si a carei iesire se cunoaste
.le. Se intelege, asadar, ca trebuie recurs la un animator {
. 1l Abil, inseamna ci stie sa smulga grupului o decizie mai mult
wau mai putin predeterminata. Ceea ce este posibil. Sigur, trebuie |
dat cuvantul, la momentul potrivit, omului potrivit. Trebuie sa sti |

i
H

w4 suspenzi sedinta sau si o declari terminata la momentul
potrivit. Sa sti si nuanteze enuntarea adevarului etc... Dar asta se[
Invaja In facultiti. De aici pana la manipulare... :

O, daci exista manipulare, ea nu exista numai in faptul de a

am - o decizie, ea consti in natura procesului global in care se
uli'. .1zi tchnica de decizie pentru a-i pune pe muncitori sa
dec o in libertate, si actioneze prin lucruri care, oricum, erau
cet Si acest sentiment de libertate de alegere va permite,
pre Lil, continuarea acestui mod decizional, deoarece asemenea
dec o dau nastere unor efecte de perseverenta susceptibile de a
se  usforma in amorsaj autentic al procesului. De exemply,
atir  cAnd, muncitorii realizeaza, in timpul aplicarii unei decizii
pe o sunt obligati si o ia (si care nu este diferita de cea care ar

fi decis-o icrarhia, animatorul abil e la inaltime) ca aceasta este
mnai costisitoare decat s-a prevazut: ca noua tehnologie pentru
care au ,decis® implica o crestere a volumului de munca, o
reducere a personalului..., asemenea studentilor lui Cialdini, nu
vor avea ei tendinta si riména la decizia initiala pe care nu ar fi
luat-o niciodata in cunostinta de cauza?

Fiira a uita ca faptul de a accepta participarea la luarea unor
decizii (si puteti refuza mult timp atunci cénd vi se propune sa va
spuneti cuvantul in competenta dumneavoastra?) poate constitui
perfect comportamentul pregatitor care, prin picior-in-usa, de
aceasta dati, este susceptibil de a conduce la acceptarea unei
implicari mai costisitoare in gestiune, de exemplu acceptarea
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‘60, astazi baba-cool. Ei vad in dispozitivul de grup posibilitatea
aparitiei autenticitatii si in practica analizei, pe care o permite
acest dispozitiv, modul de a ajunge la decizii colective care se
bazeaza pe adevaruri individuale si pot, astfel, satisface (aproape)
pe toata lumea. Ei prefera ideilor de reforma sau de evolutie
planificatd una mai simpla, de schimbare, o schimbare ai carei
agenti se vad cu placere. Democratia nu este o lupta, ci o
revelatie ficuta posibila de animatorul grupului.

Un colectiv de lucritori nu mai trebuie deci condus, pentru
acesti copii de cor, de un animator abil. S-a zis cu manipularea!
Animatorul de grup este la momentul ascultarii. El permite ade-
varurilor sa iasi la iveala si sa se cristalizeze cele mai bune
solutii, atat pentru fiecare in parte, cat si pentru colectiv. Desi se
fereste de a fi aliatul cuiva, va avea ocazia uneori, contrar parerii
lui Maier, de a se lovi de o putere deja stabilita care se opune
mersului grupului spre scopurile propuse. Asta fi face chiar
oarecare placere, cici gaseste, in aceasta confuntare cu puterea,
proba inocentei sale si in coniventa grupului marca charismei
sale. Copil de cor péna in virful unghiilor, se umfla in piept ca
uneori a fost si dat pe usa afara. Asta dovedeste, macar, ca simte
si suferinta.3

El, care dusese mai mult de zece ani stindardul idealului de-
mocratic, nu a inteles, in 1968, de ce revolutionarii il tratau ca pe
o sperietoare, fira sa ezite al cataloga drept dulau de paza. Sa ne
apropiem un pic de aceasta tema.

Psihosociologul pune in practicd un dispozitiv de reflectie si
de decizie care ar trebui si permita grupului sa analizeze si sa tra-
teze problemele, si avenseze incet, incet, in mod democratic spre
solutiile cele mai bune. Aminatorul este convins ca un astfel de
dispozitiv este in primul rind un dispozitiv de analiza. Oamenii
analizeaza ei insisi situatia lor, atitudinile, constrangerile institu-
tionale la care trebuie sa faci fatd, conflictele care se dezvolta in
organizatie, modul in care se leaga si se dezleaga legaturile afec-
tive. Solutiile trebuie sa se degajeze din aceasta analiza, chiar
daci asta cere timp. Ele vor fi cele mai bune, sau cel mai putin

-

3. Copilul de cor n-a scipat ocazia sa-si publice cateva interventii soldate cu darea
afara pe usa. :
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rele posibil. Asta e teoria copilului de cor. Acum, nimic nu ne -

interzice sa avem si alte opinii.

Unii avocati ai diavolului nu vor ezita sa descrie dispozitivul
explicat ca pe un loc de pretinsa analiza, in fapt de persuasiune.
Practic, intr-un astfel de dispozitiv, prin statutul sau, stiinta sa
reala sau iluzorie, delegarea pe care o are de la directie, anima-
torul va putea, fara probleme, sa selecteze solutii prevazute si sa
intareasca elementele cele mai convingatoare in raport cu solutia
preferata de el. De altfel, experienta noastra de animator (deja
invechita, este adevarat) ne-a aratat ca de multe ori oamenii spun
ca au fost convinsi, de cAnd noi speram sa spuna cd i-am facut sa-i
facem sa inteleaga. Acest proces de persuasiune este si mai
operant prin prezenta ierarhiei in dispozitiv, chiar daca aceasta
afirma ca aici suntem egali cu totii. Cine ar pretinde ca adeziunea
unui director, in particular, propriul director, la una din solutiile
prevazute nu are mai multa greutate decét aceea a unui egal (nu
spunem a unui prieten). Per total, acolo unde copilul de cor

| spune analiza avocatul diavolului spune persuasiune si influenta.

Dar asta nu e totul. Alte spirite rele vor vedea in dispozitivul
instalat un loc privilegiat unde pot fi luate decizii colective care
vor trebui asumate. Ne giandim de asemenea la decizia de parti-
cipare, decizie proprie efectelor de inghetare, ne gindim si la
deciziile minore care insotesc procesul de analiza. Un singur
exemplu: nu sunt rari psihosociologii care indeamna sa fie citit
cutare articol sau cutare carte intre doud reuniuni, care conduc
discutii si fac diverse studii..., comportamente realizate in afara
campului muncii, cateodata acasa, in totala libertate, care pot
constitui tot atitea comportamente preparatoare pentru eventuale
picioare-in-usa, care pot constitui ansamblul unor subtile capcane
ascunse sau costul initial al unei cheltuieli inutile. in concluzie,
acolo unde copilul de cor spune analizd, noi putem spune foarte
bine angajare.

Din pacate, trebuie sa admitem ca vom avea mult de asteptat
pana cénd istoria isi va spune ultimul cuvint. Buna credinta a
copilului de cor este totala. Nu este cazul deloc sa-i atribuim
ganduri machiavelive pentru a-l banui de intentii manipulatoare..
Ar fi o rautate: psihologii sociali stiu ca teoria chiar atunci cand e
frumoasa, cand are un actor foarte simpatic nu-1 poate feri pe
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acesta de efectele perverse ale acestei practici, nici nu se poate
justifica in cazul unui esec al actiunii. ‘ -
Ne-am oprit asupra muncii psihosociologice si am svtlgma_tlzat
un pic cétiva psihosociologi post-lewinieni care, fara a _athge
structura, au facilitat introducerea noilor obiceiuri in organizatiile
industriale. Pentru a reveni un moment la limbajul adoptat la
inceputul acestui capitol, vom spune ca poate au facilitat accep-
tarea comportamentelor cerute, introducand noi comportament?
variabile sau noi obiceiuri, noi comportamente care par sa
provina dintr-o tehnologie a circumstantelor an.gaéante intr-uAn
grad ridicat. Acum, acesti psihosociologi nu numai ca au _trecu-t in
organizatii, ei au facut discipoli, incat multe concepte dm. psiho-
sociologie au devenit, de multe ori, legate de politic, chmte de
ordine (participarea gaullista, consideratia giscardiapa...). Sa
adiugam ca spiritul psihosociologic a impregnat prztcticﬂe mana-
geriale, chiar pe cele ale managerilor care manifestfl ) ‘splen_dlde}
superioritate fata de psihosociologi. Or, este usor sa stl.gmatlzegx
practicile unuia care intervine, care este in trecere prin organi-
zatie, s marturisim ci noi simtim un inconfort mai mare cand
condamnim practicile liberale ale sefului dumneavoastra de
fiecare zi. La urma urmei, angajatii petrec 39 de ore cu seful lor si
in aceste conditii de promiscuitate organizatorica, nu este usor de
ales intre un sef autoritar si un sef care nu este autoritar, stiind ca
acesta din urma va recupera mai tirziu, sub forma de posibilitati

~ de manipulare.

Nu vom dezvolta aceasta ultima asertiune aici. O asemenea
dezvoltare s-ar dubla cu cele din paragrafele urmatoare consa-
crate relatiei pedagogice.

Cine iubeste mult pedepseste aspru

Daci existi un domeniu fertil in stereotipuri si propice discu-
tiilor interminabile, aceasta este pedagogia. Asta din cauza ca
fiecare isi poate atribui in materie competenta pe care o dau, asa
se spune, anii de experientd. Se descopera ca toti am fost copii, ca
avem sau suntem pe cale sa avem copii.

Printre stereotipurile care hranesc discutiile este unul care-
irita extrem pe colegul nostru, pedagogul. Este pretextul
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numeroaselor intepaturi din partea nevestei. Este vorba de edu-
catia micului Christophe! Doamna are o conceptie foarte strict
despre asta: o pereche sanatoasi de palme nu a ficut riu niminui
niciodata, in plus, este cel mai bun mijloc de a avea un pusti care
stie ce are voie sa faca si ce nu, pe scurt, un pusti bine crescut.
Cateodata, din lipsa de argumente (ceea ce din pacate nu prea i
se intAmpla), va spune ca ea este proba vie a acestor prmcxpn
educationale: evoca unele lovitori ale caror urme le are inci siva
ia drept martor al excelentei persoanei sale. Nu este ea o foarte
buna stapana a casei, care stie ce inseamni si minanci la ore
fixe, sa calci o camasa, sa speli perdelele, si ai un WC curat...?
Ajuns in acest punct, colegul nostru aminteste ci e tarziu si ca
invitatii au un drum lung de ficut. Umanismul siu este mai
tandru. El prefera sugestia sau sfatul amical in locul palmelor. in
loc de autoritate parinteasca, bundvointa unui frate mai mare. In
loc de repetarea regulilor bune, incitarea la afirmare de sine. in
loc de arest, descoperirea in timp ce doamna spune ca Chris-
tophe trebuie sa invete morala périntilor sai sub amenintarea
pedepsei, domnul spune s bdiatul, bun de la natura, isi poate
construi propria morala, propriul sistem de valori, cu conditia de
a nu depasi anumite limite, ceea ce nici nu face de altfel.

Asemenea discutii ati suportat, fara indoial3, de multe ori. Unii
afirma ca severitatea este instrumentul cel mai eficace al edu-
catiei, chiar daca, din punct de vedere al moralei sau al psiholo-
giei, ar fi bine sa ne lipsim de ea. Altii spun ca permisivitatea este
obiectul unei educatii morale si complexe, chiar daca ar fi greu
si verifici eficacitatea atunci cand e vorba de a determina copilul
la un anumit comportament. Regretim ca psihologia sociald nu
poate sd le dea dreptate nici primilor, nici celorlalti, pentru ci atat
unii cat si ceilalti pierd din vedere ceea ce tine de efectele de
angajare. Reluarea a doua experiente va arunca o lumini nou#
asupra acestui mar al discordiei.

Copii care consimt in mod liber

Prima o datoram lui Freedman (1965)4. Cativa copii erau
indemnati sa nu se joace cu un robot deosebit de atriagitor care

4. Un an inainte ca Fraser sa prezinte psihologilor sociali celebra tehnica piciorin-usa.

v
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fusese pus la dispozitia lor. Experimentatorul folosea doua tipuri
de ,amenintari“ pentru a determina copiii sa raspunda acestei
exigente: o amenintare pe care o putem considera putermca sio
alta amenintare pe care o putem considera usoara. In primul caz,
el spunea: ,Daca te joci cu robotul, ma voi supara rau si voi fi
nevoit si actionez in consecinti“. in al doilea caz, spunea: ,Nu te
juca cu acest robot, nu este bine“. Dupa lansarea acestor amenin-
tari, experimentatorul ii lasa cinci minute pe copii singuri cu
robotul. Evident, ii urmarea, fara stirea lor, pentru a vedea daca
respecta consemnul, ceea ce faceau in ambele cazuri. Cateva
saptamani mai tarziu, copiii erau adusi sa se joace cu cateva
jucarii printre care si robotul nostru. Freedman a constatat ca
acei copii care suportasera o amenintare puternica in faza prece-
denta erau de doua ori mai multi dornici sa se joace cu robotul
decit cei care suportasera o amenintare usoara (67% contra 29%).

Aceasta experientd® ne aratid doud lucruri. Mai intii, impor-
tanta amenintarii nu afecteaza totdeauna supunerea copiilor. Toti
sau aproape toti au renuntat in prima faza sa se joace cu robotul
care totusi ii interesa. Mai intai, experimentul arata ca daca ati
obtinut ceva cu ajutorul unei amenintari usoare, aveti mai multe
sanse sa vedeti copilul ddndu-va satisfactie cand nu-l veti mai
supraveghea si chiar cAnd nu-i veti mai cere nimic. lata cat de pu-
ternic si de repede a interiorizat norma comportamentului pe
care i l-ati impus.

A doua experientd merge mai departe. Ea a fost condusa de

. Lepper cétiva ani mai tarziu (1973). Principiul sau este analog

principiului experientei lui Freedman. intr-o prlma faza de cerce-
tare, li se cerea copiilor sa nu atinga o jucarie foarte atractiva,
experimentatorul folosind doua tipuri de amenintari (usoara si
puternicd). In a doua fazi, realizati citeva siptamani mai tArziu
de un alt experimentator, copiii aveau posibilitatea sa céastige
premii interesante falsificAind scorul unui test, deci trisand. Din
nou, s-a constatat ca copiii plasati inainte in conditia de amenin-
tare usoara rezistau mai bine tentatiei de a trisa decat cei care
fusesera plasati in conditia de amenintare puternica.

5. Nu este o curiozitate izolata. Asemenea experiente au fost realizate in repetate
randuri, dand loc la rezultate identice.
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Aceste experimente, realizate pe teren si fara ca micutii sa aiba
sentimentul ca participa la o experientd, furnizeaza bazele unei
conceptii noi despre eficacitatea pedagogica. Copiii au acumulat cu
aceasta ocazie fie un comportament (s nu se joace cu o jucarie
deosebita), fie 0 norma a comportamentului (sa reziste tentatiei),
fara sa se mai exercite asupra lor o presiune excesiva si in conditii
care i-ar pune pe ganduri pe managerii industriei de jucériiG.ICel
mai derutant aspect este ca s-a ajuns la acest rezultat fara persua-
siune si fara risipa de vorbe si de angajamente. Experienta s-a
derulat fara vreo lectie morala si a implicat numai o practica subtila
a angajamentului. Ce diferentiaza, de fapt, copiii puternic amenin-
tati de cei care au facut obiectul unui indemn fara presiune?
Desigur, nu comportamentul initial smuls de la ei de un adult. Si
unii si ceilalti au renuntat la jucaria interzisa. Ceea ce i diferentiaza
este faptul de a fi avut sau nu sentimentul de libertate cand au
renuntat, timp de cAteva minute, sa se distreze cu o jucarie atraga-
toare. Astfel, pedagogia libertatii nu este lipsita de eficacitate,
contrar a ceea ce gandeste mama lui Christophe (cu o pereche de
palme se rezolva totul). Dar si contrar a ceea ce gindeste tatal sau,
aceasta pedagogie nu conduce copilul in mod necesar la construi-
rea propriilor sale norme si valori. Ea 1l conduce l1a comporta-
mentul prin care isi adapteaza dorinta dupa cea a adultului.

O evaluare mai morala a unor astfel de practici presupune sa
uitam pentru un timp sentimentele bune si ideile simple si sa
lasam sa intervina doua criterii.

Acesti copii care ne seaméana

Primul criteriu trimite la mijloacele puse in joc si la calitatea
relatiei pedagogice. Nu este nici o indoiala ca o pedagogie a anga-
Jamentului va face mai fluid si mai putin conflictual raportul de
dominare pedagogica, pe scurt, este mai confortabila decit o pe-
dagogie a prescriptiei, cu nevoi autoritare care pot face acest
raport de dominare insuportabil.

Al doilea criteriu tine de eficacitatea practicii pedagogice in
materie de transmitere a normelor si valorilor. Din punct de
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6. Cititorul interesat sa afle numarul de jucarii cumparate anual in democratia noastra
franceza foarte civilizata ar avea cu siguranta o reala surpriza.

vedere pur teoretic, totul ne face sa credem ca pedagogia angaja-
mentului este de o eficacitate redutabila. Transmiterii pe care o
poate realiza o pedagogie a prescriptiei ea ii substituie interiori-
zarea, elevul considerand ca fiind ale sale normele si valorile care
sunt de fapt ale adultilor.

Dubois (1987) a construit chestionare pentru copii, care
permit studierea modului in care acestia din urma isi atribuie un
rol important in intelegerea pe care o au despre conduita lor si a
ceea ce li se poate intampla. Li se cere sa-si imagineze ca au
imprumutat cea mai frumoasa jucarie a lor. Apoi li se propune sa
aleaga intre doua explicatii posibile ale generozitatii lor. Pentru
c4 sunt amabili sau pentru ca parintii lor le-au spus sa-si impru-
mute lucrurile? Numeroase cercetari ne permit sa credem ca un
copil supus unei educatii autoritare va alege, mai mult decat copi-
lul supus unei educatii liberale, a doua dintre aceste explicatii.
Or, aceste doua raspunsuri reflecta doua pozitii foarte diferite ale
copilului in raport cu conduita sa si in raport cu adultul. Cel care
alege al doilea raspuns atribuie comportamentul sau dorintei
parintilor. Cel care alege primul raspuns atribuie comportamen-
tul propriei sale dorinte. Ambele explicatii constituie doua feluri
de a da sens unui comportament foarte apreciat de adult. De
aceea, acolo unde copilul supus unei educatii prescriptive si auto-
ritare ia pozitie in raport cu valori pe care el le situeaza inauntrul
sau (trebuie s imprumut lucrurile mele pentru ca asa este bine),
copilul supus unei pedagogii a angajamentului vorbeste despre
aceleasi valori ca si cum ar fi ale sale, ca si cum ar veni de la el si
de la nimeni altcineva (sunt amabil pentru ca sunt un copil bine
crescut).

S4 ne mai imaginim o datd ca adultul vrea sa obtina de la
copil emiterea unui comportament X (sa imprumute o jucarie) pe
care il obtine in mod autoritar sau in mod liberal. In primul caz,
copilul va putea sa-si construiasca o imagine pozitiva despre sine,
crezand ca este un copil cuminte pentru ca asculta realizand
comportamentul X; in al doilea caz, copilul va putea realiza o ima-
gine pozitiva despre el insusi spunandu-si ca este un copil bine
crescut (serviabil, generos) pentru ca ii place sa realizeze com-
portamentul X, ca sti in firea lui si-1 realizeze. Aceasta asimilare a
valorii de catre copilul angajat trece deci prin imaginea pe care 0
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are despre el insusi si pe care si-0 construieste prin insusirea de
calificative, aceste trasituri de personalitate purtatoare de valori
care permit sa distingem oameni buni din fire, de cei care sunt
astfel numai prin supunere (oameni serviabili, cameni generosi...
oameni fara personalitate, supusi... oameni egoisti, meschini...).
O cercetare a lui Gaingouain (1986) ilustreaza in mod foarte
semnificatv aceastd asimilare a oamenilor si a valorilor, caracte-
ristica angajamentului. Acest cercetitor a observat ca atunci cind
copilul era implicat intr-o pedagogie scolara sau familial liberala,
avea mai mult tendinta de a-si construi reprezentari de persona-
litate purtatoare de valori, decat copilul implicat intr-o pedagogie
mai traditionala. Copiii trebuia si realizeze portrete cu ajutorul a
numeroase trasaturi de caracter propuse (amabil, sportiv, gene-
ros, muncitor...). Studiul se baza pe ceea ce numim teoriile impli-
cate ale personalitatii, adici modul in care oamenii elaboreaza
convingeri in ce priveste relatiile umane pe care diferite tipuri de
personalitate le poate intretine in cadrul unuij fel de caracte-
rologie naivd. Astfel, suntem convinsi, in general, ca o persoani
amabila este si mai generoas, iar cineva tolerant nu poate fi ipo-
crit. Cand se studiaza astfel de teorii implicite ale personalitatii,
se observa in mod sistematic interventia unei dimensiuni eva-
luative masive (Beauvois, 1984) care opune trasaturile bune celor
rele (generos, sincer, cinstit... ipocrit, meschin, pretentios),
opune faptul ca copiii supusi unei pedagogii liberale ficeau des-
crieri mult mai evaluative decat cei supusi unei pedagogii tradi-
tionale. Aceasta observatie arati ci o pedagogie a angajamentului
faciliteaza aceasta asimilare psihologica a valorilor sociale din
partea indivizilor, asimilare caracteristici procesului socio-cog-
nitiv de interiorizare si a proceselor ideologice de naturalizare
(Beauvois, 1976; Beauvois si Joule, 1981).

Desigur, pedagogia angajamentului faciliteazi raporturile
parinti/copii, profesor,/ elevi, facAndu-le mai prietenesti, mai putin
conflictuale. Oricum, aceasta pedagogie, inovatoare in planul me-
todei, ramane reproductivi in asa masura incat ne putem intreba
daca reproducerea nu are loc cu mai mare eficacitate decat prin
practicile traditionale. intrebarea nu trebuie sa nasca
neintelegeri: nu vrem nici si ,reabilitim* moravurile din alte
timpuri, nici sa blamam practicile noii pedagogii. In definitiv, ce
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se poate spune mai flatant despre aceasta din urma decetAa a{irlmj
ca se dovedeste performanta si in pla_r_lul. relanonal’ﬁ.l in cel al
transmiterii pedagogice? Daca parintii si pedagogii nu vo‘:. 2?1
participe la procesul de reproducere sufxt, poate,vcondamna_n
renunte la copii — ceea ce repezinta solutia absurdg. ' 1081
Pentru a incheia, trebuie sa amintim (Be.ax‘lvcvns si Jqule, - te,
Thapenis, 1982) ca reproducerea nu tlndef nici ca.tre umfolrrr.u a te,
nici catre un etern statu-quo. Ped'ago'glz‘\ angajgrgentg ui e'sﬁ1
reproductiva prin faptul ca un copil a.sqmleaza} si interiorizea {e
valorile mediului in care traieste, adlca.valorlle omogenizante
vehiculate de aparatul scolar si educgtlv, darv repro.ductntfa d$1
pentru valorile parintesti si locale (va}orl de clasa, valori .1_ega gi ac;
apartenenta minoritara, valori pr.ofesmnalevz;..) {\Stife}’ gnltlAvtcc)rzl ar
putea fi considerati ca avand ,sida mor.ala , pana .mtr-a aﬂ‘ tp >
duceea ideologica a unei structuri'soaale potentlval con t1c u;ﬂ
nu poate decit sa genereze, in Flr.np (asa s.peraz_lm to r::f;;icte
autorii), in planul practicilor, imaginilor, semnificatiilor, co
si raporturi de forta.




iN LOC DE CONCLUZIE

Pentru a incheia va vom prezenta extrase dintr-o discutie
difuzata la ,Radio Nationale Dalmate“, faimosul R.N.D.

R.N.D. - Asta ma face sa va mai pun o intrebare, despre
realitatea fenomenelor pe care le descrieti in ,Micul tratat“ Nu
exagerati cumva importanta unor succese de laborator?

J.L.B. — Este adevarat ca psihologia sociala este o stiinta expe-
rimentala, deci ,de laborator“. Dar, asta nu este valabil pentru
toate stiintele? Oricine stie ca o stiinta, pentru a se constitui are
nevoie de confirmarea fenomenelor in conditii cit mai neutre
posibil, deci in laborator, inainte de a le prezenta oamenilor. in
ceea ce priveste fenomenele de care ne ocupam noi (picior in
usa, amorsaj, trintitul usii in nas...) s-a dovedit ca nu este vorba
de fenomene de laborator, in acceptiunea stricta a termenului,
cercetatorii realizindu-le in cea mai mare parte pe teren, aldturi
de menajere adevarate, plimbareti autentici etc... Evident ca
aceste menajere si acesti plimbareti nu stiau ca participau la o
experienta. Putem fi aproape siguri ca reactiile lor erau acelea pe
care le-ar fi avut fata de oricine i-ar fi solicitat. Acest lucru merita
si fie subliniat. in psihologia sociala experimentala se petrec
destul de rar cercetari care sa dea nastere unor veritabile experi-
mente pe viu, experimente realizate cu subiecti care nu sunt nici
elevi, nici studenti, nici macar militari. Suntem indreptatiti sa
afirmam ca fenomenele de picior-in-usa, de trintirea usii-in-nas...
nu sunt artificiale, fictiuni de laborator. Este vorba de fenomene
reale din societate.

R.VJ. - Cu riscul de a va surprinde auditoriul, as adauga ca
aceste fenomene nu sunt suficient studiate in laborator, vreau sa
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spun cu dorinta de aprofundare teoretica pe care o permite
numai studiul de laborator. De fapt, experimentele nu sunt atat
de greu de produs pe cét de dificila este interpretarea rezulta-
telor. Multe dintre ele sunt si astazi adevarate enigme teoretice.
Acum pentru a reveni la intrebarea pe care ati pus-o, nu exista
nici o indoiala ca fenomenele descrise in lucrarea noastra sunt
cit se poate de autentice.

RN.D. - Afirmati ca fenomenele nu sunt fictiune si ca poti sa
fi oricind victima unui picior-in-usa, a unui amorsaj sau a unei
capcane ascunse... sau mai stiu eu ce? Dar in acest caz, ,Micul
tratat” nu risca sa incurajeze vocatii de manipulator?

RVJ. - Inteleg unde doriti s ajungeti. Ne reprosati ca oferim
arme manipulatorului potential. S fie clar, toatd lumea: eu, dum-
neavoastra, publicul care ne asculta, noi toti suntem manipulatori
potentiali. Care dintre noi nu a incercat sa obtina ceva de la altul,
prin mijloace, sa le spunem, indirecte? Astfel privite lucrurile,
armele oferite manipulatorului potential vor fi utile tuturor. Mai
ramane problema - si poate parea o chestiune importanta — a
manipulatorilor profesionisti, cei a caror meserie este tocmai sa
obtina ceva de la ceilalti, fie ei vanzatori, sefi, lucratori sociali sau
pedagogi. Recunoasteti ca acestia nu au nevoie de ,Micul tratat*
pentru a-si imbunatati tehnicile si metodele. Au facut-o mai
degraba deliberat, ma gindesc la comert, unde importarea tehni-
cilor americane de marketing este ca o datorie. Au facut-o cu
inocenta, importand tehnici blinde de comanda sau invatamant,
incat iti pui problema daca nu cumva rezultatele sunt datorate
abilitatilor manipulatorii ale comerciantilor. Si ma gandesc mai
ales la sefi si pedagogi. Ei bine, in loc sa spunem, ,pisoi®, cum ar
face primii sau ,pisicuta“ cum ar proceda ceilalti, noi preferam sa
numim o pisica, ,,pisica‘“.

R.N.D. — Bine! Poate c4 nu v-au asteptat, dar recunoasteti ca,
madcar putin, le dati 0 mana de ajutor”

J.L.B.: Pentru a ma face inteles, voi apela la un exemplu. Se
pot vinde sapunuri fortdnd clientul sa incerce un esantion sau
insistand pe nevoia de a ramane tanar si a pastra o piele fina. In
primul caz, fortezi clientul impunandu-i un comportament presta-
bilit. In al doilea caz, ii impui un statut de idiot, statutul celui care
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cumpara un produs pentru calitati pe care produsul nu le are cu
adeyérat intr-o masura mai mare decat produsele concurente.

In primul caz vinzi un sapun fara sa oferi motive ale alegerii
acelui tip, in celalalt caz vinzi sapunul oferind motive false.
Intr-un limbaj specializat as spune ca in primul caz manipulezi
clientul printr-o tehnologie comportamentala, in al doilea,
manipulezi printr-o tehnologie mai clasica intr-adevar, fiindca
este mai fireasca, tehnologia asemanarii. Aveti alegerea!

R.V]. - As adauga ca in cazul expus de colegul meu, manipu-
latorul nu are nici o putere formala asupra clientului. Clientul nu
este un rege? Problema, desi mai complexa, poate fi transpusa in
modele asemanatoare, daca discutam despre relatiile de putere.
Voi oferi si eu un exemplu: exista multe moduri prin care un sef
poate obtine ceea ce doreste, poate determina un subordonat
sa-si modifice comportamentul profesional. Singurul care nu este
de condamnat — preconizat de fapt de multi psihosociologi —
presupune rezolvata, fara obiect chestiunea arbitrariului si con-
flictelor de interese. Acest mod presupune ca sunteti convins ca
noile comportamente profesionale corespund dorintelor subordo-
natului insusi (dorinte de care el nu este constient), ca 1i vor
satisface nevoile profunde, adevaratele motivatii. Ajunge sa ii
trezesti constiinta acestor dorinte ascunse. Atunci, numai sunteti
manipulator, nici chiar sef, sunteti un ayatollah, un pedagog in
sensul cel mai bun al cuvantului. Poate chiar aveti dreptate, dar
dati-mi voie sa ma indoiesc. Dar daca excludeti aceasta situatie
imaginara, ce va raméne pentru a va atinge scopurile? Exact
aceleasi metode de care dispune vinzatorul de sapunuri, la care
se adauga prerogativele statutului dumneavoastra de sef.

Mai intdi persuasiunea. Va puteti stradui sa convingeti lucra-
torul ca adoptand noile comportamente profesionale, cele pe care
le asteptati de la el, isi va ridica nivelul social, va intra in randul
lucratorilor responsabili, va face 0 munca mai interesanti, va
avea avantaje personale si va participa la lupta nationala contra
somajului.

Daca nu va crede, veti putea incerca metodele bazate pe teh-
nica cedarii deciziilor. Il veti implica in luarea unei decizii colec-
tive in materie de calitate sau productivitate a muncii. Astfel, nu
va asumati aproape nici un risc, in asa masura, in cadrul
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dispozitivului pus in practica, lucratorul nu va putea decide
altceva decat a decis deja un sef oarecare fara el.

In sfarsit, daca aveti de-a face cu un lucrator extrem de recal-
citrant, care in ciuda eforturilor depuse se arata incapabil de a
intelege ceea ce este bine pentru el, se arata insensibil la elocven-
ta dumneavoastra sau refuza sa participe la sedintele grupurilor
din care ar trebui sa faca parte, atunci nu mai ramane decat o
singurd metodi: exercitarea dura a puterii. {i veti arita ca trebuie
sa faca un lucru sub amenintarea sanctiunilor. Intelegeti ce vreau
sa spun?

Pe scurt, daca se dovedeste ca ceea ce doriti sa obtineti de la
celalalt nu reprezinta binele sau, puteti alege intre manipularea
comportamentala sau simplul exercitiu al puterii. Alegeti!

J.LB. - in definitiv, daca am oferit arme manipulatorilor pro-
fesionisti, recunoasteti ca ei aveau deja altele la dispozitie si ca
cele obtinute din ,Micul tratat® nu sunt mai condamnabile din
punct de vedere moral. Printre altele, speram ca am dat si mani-
pulatilor potentiali o idee de aparare.

R.N.D. — Exact, ce-ar fi sa amintiti citeva dintre metodele de a
evita manipularea? Asta i-ar putea interesa pe ascultdtorii nostri!

J.L.B. — Primul sfat este acela de a citi cu atentie ,Micul tra-
tat“. De fapt, pentru a evita manipularea trebuie sa cunosti foarte
bine principiile tehnicilor de manipulare. Fara a intra in detalii,
iata cateva sfaturi elementare:

1. in primul rand trebuie si inveti a reveni asupra unei decizii.
Este mai dificil decat s-ar crede, normele si ideologiile inconjura-
toare incitd mai mult la o atitudine constanta, de fidelitate. Or,
multe manipuldri se bazeaza pe aceasta aplecare pe care oamenii
o0 au spre respectarea propriilor decizii, neglijand ceea ce poate
aparea nou in situatia data. Urmand acest sfat ascultatorii vor
‘evita si fie manipulati prin amorsaj, printr-o momeala si sa se

auto-manipuleze intr-o capcana ascunsa, o cheltuiala inutila sau o
escaladare a angajarii.

2. Al doilea sfat este legat de luarea deciziei si este cam in
acelasi sens: sa consideram doua decizii succesive ca fiind inde-
pendente. Acest sfat este legat tot de normele si ideologiile incon-
juratoare care ne incit la a marca stilul; daca vreti, ne incita sa ne
regasim in fiecare decizie din cursul existentei noastre. Noi
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sggerém exact contrariul. Trebuie sa luati o noua decizie: dati-le
uitarii pe cele luate in alta ocazie. Enumerati toate solutiile pbsi-
bile fara a le avantaja pe cele luate anterior. Daca accepfati astazi
sa _facet;i cuiva un serviciu, asta nu inseamna ca trebuie sa accep-
tati si méine sa faceti aceleiasi persoane un alt serviciu. Daca vi
se reproseaza inconstanta, raspundeti ca va feriti de repetitii si ca
detestati picioarele-in-usa dumneavoastra.

. RV]J. - As adauga inca un sfat. Deja nu va mai surprinde pe
nimeni faptul ca intra in contradictie cu normele si ideologiile
curente: ’

3. Nu va subestimati libertatea, altfel spus, invitati si va eva-
luati libertatea la justa ei valoare. Manipularile descrise nu sunt
eficace decat atunci cind se aplicd intr-un context de libertate.
Nuv doresc sa deschid o dezbatere filosofica asupra libertatii. As
adauga ca acest sentiment al libertatii ma lasd un pic perplex. Ce
semnificatie are el atunci cind e vorba de a spune cuiva cat este
ceasul, intrebat fiind, cind este vorba despre o alegere pe care
toata lJumea o face, de acceptarea acestui mic serviciu, pur si
simplu deoarece refuzul ar fi mai costisitor? Desigur, nici o
semnificatie! In acelasi timp, acest sentiment al libertatii ne face
vulnerabili. in situatii de zi cu zi sfatuim individul sa ia in calcul
presiunile de comportament la care trebuie si se supund, ordi-
nele implicite sau explicite pe care i le pot adresa superiorii sau
formatorii sai etc... si nu apeleze la libertate decat privitor la de-
cizii importante care pot modifica cursul unei existente.

RN.D. - Domnilor, imi permit si vé intrerup. Uitati ca triim
intr-? democratie si ca libertatea este inscrisd in constitutia dal-
mata ca principiu de baza. Or, daca inteleg eu bine, afirmati ca
omul de care democratia are nevoie, care stie si ia si sd respecte
o decizie, care ia deciziile pentru actele sale este chiar materia
cea mai usor de manipulat...

J.LB. - Eu va voi intrerupe acum. Refuzam si ne exprimam
asupra libertatii. O discutie asupra libertatii sau constrangerii
unui om nu poate fi decét filosofica, eventual politica. Ca psiho-
logi sociali, mai constatim extraordinara importanta a sentimen-
tului libertatii. Acest sentiment ne angajeaza volens-nolens si face
posibila rationalizarea conduitelor de urmat si a practicilor,
interiorizarea valorilor sociale si, evident, realizarea acestor
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comportamente costisitoare de care ne-am fi lipsit bucurosi, dar
care sunt asteptate de la noi si care sunt obtinute de la noi in
situatii destul de apropiate de situatiile de supunere liber-consim-
tita descrise in lucrarea noastra.

Ceea ce mai constatim este ci acest sentiment al libertatii nu
permite, in general, refuzul comportamentelor care ne angajeaza
integritatea corporala, mai repede face parte din contextul lor so-
cial. In multe situatii studiate de psihologii sociali, acest senti-
ment de libertate nu este decat consecinta unei simple declaratii
a experimentatorului care insistd asupra faptului ca subiectii sunt
liberi s faci sau nu ceea ce se asteapta de la ei, dar ca vor face
exact ceea ce fac cei cirora aceasta declaratie nu le-a fost adre-
sata. Altfel spus, daca studiezi miile de subiecti care au traversat
experimente de psihologie sociald, vei constata ca cei declarati
asa-zis liberi s-au comportat la fel ca cei care nu erau asa- Zis
liberi. Dupa cum stiti, 0 asemenea manipulare, care poate parea o
chestiune de hmbaj, are adeseori efecte dramatice.

Acestea fiind spuse, este posibil ca sentimentul de libertate sa
fie necesar functionarii democratice a institutiilor. Dar noi, cole-
gul meu si cu mine, suntem adevarati democrati si denuntand
eventualele perversiuni ale sentimentului libertatii, noi nu mili-
tam decat pentru o democratie mai vie si mai reald.

RN.D. - Vreti sd spuneti cd in Dalmatia nu.exista o demo-
cratie vie si reala?

RVL -Euasfi preferat sa evitam o discutie pohtlca Dar, daca
ati intrebat... Sa stiti ca suntem foarte fericiti ca traim intr-o
democrahe Si putem spune ci Dalmatia este o democratie vie si
reala. Si am fi gata sa spunem ca Dalmatia este o democratie reali
si vie daca am fi convinsi ci ceea ce fac oamenii aici zi de z, liberi
este fundamental diferit de ceea ce se face zi de zi in alte tari mai
putin democratice. O democratie care nu impregneaza viata de zi
cu zi si posibilitatile efective de alegere a comportamentelor
cotidiene poate fi numita democratie reala si vie? Acestea fiind
spuse, nimic nu ne impiedici si ne gandim ca Dalmatia va deveni
intr-o zi o democratie reala si vie. Dar o asemenea evolutie
presupune a nu se compromite sentimentul libertatii, punandu-l in

serviciul reproduceru unui stil de viata cotidian pe care nu l-am
ales si care este, in consecinta, in serviciul inertiei sociale.
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R.N.D. - Daca inteleg bine, judecati o democratie dupa aptitu-
dinea sa de a genera comportamente noi in viata de zi cu zi?

R.V.J. - Exact! '

R.N.D. - Nu-mi mai ramine decat sa va intreb ce mai stiti
despre doamna O... o

J.L.B. - Ah! compatrioata dumneavoastra. Va dati seama,
de-31guvr, ca ne-am fi folosit sejurul in Dalmatia pentru a o intalni.
Dvmv pacate, nu am facut-o. Totusi am aflat de la vecini ca si-a
parasit sotul si ca, dupa céteva aventuri pe cat de angajante'pe
atat de sentimentale, a regasit-o pe matusa Germaine. Se pare ca
cele d(_)ué formeaza o frumoasa pereche de bunicute energice
care stiu sa-si traiasca viata. '
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